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INTRODUCCION 
 
 
ANTECEDENTES 
 
Esta proyecto se hizo con base a la investigación Formatos Comerciales de Julio 
Roberto Pinto Jiménez el objetivo de este autor fue la localización, instalación y 
objetivo de cualquier  formato comercial; su marco teórico se fundó en los libros  
Aspectos Estratégicos, Cristoper Martin para describir como se debe crear un 
formato comercial, desde una tienda hasta un hipermercado  y Grandes 
almacenes e instalaciones , Gatz Hiell  fue utilizado para indicar que tipos de 
formatos comerciales existen y proporcionar un serie de antecedentes. 
Se concluyo que  es de suma importancia tener una percepción clara para la 
creación de un formato comercial teniendo en cuenta tanto los puntos de vista 
técnicos como históricos y buscar la claridad de la diferencia entre cada formato 
comercial desde las diferencias logística que caracterizan a los mismos. 
Observando objetivos, diversidad del comprador y la forma en cómo se lleva los 
inventarios y las finanzas. 
La bibliografía utilizada para esta investigación fue: 
 Logística Aspectos Estratégicos, Cristoper Martin.1999, Editorial Norma. 
 Grandes almacenes instalaciones, Gatz Hiell, 1992, Editorial Mac Graw-Hill. 
Otra investigación pertinente para este proyecto es Los formatos comerciales y su 
autora es Ana Espinosa Segui, su objetivo fue la  descripción de cada uno de los 
formatos comerciales desde los hipermercados hasta las tiendas de barrio y  los 
medios de comercialización que puede tener cada uno de ellos; No se encontró 
ningún apoyo bibliográfico utilizado por la autora para esta investigación. 
Se ultimó que para dar lugar a esta investigación  se debe tener en cuenta cada 
una de las definiciones de formatos comerciales para así lograr una posición 
acertada de este estudio. 
Este proyecto requiere usar como base esta investigación ya que cuenta con la 
información necesaria en cuanto a la historia y características de los formatos  
comerciales en especial de las grandes  superficies (hipermercados) y los 
minoristas (pequeño comercio).  
Una de las investigaciones más importantes que se tuvieron en cuenta para este 
proyecto fue   Volúmenes de compra y márgenes de ganancia de los productos 
agrícolas y de la canasta familiar  en las tiendas de barrio en las ciudades de 
Pereira y Dosquebradas por Luz María Patiño Orozco. El objetivo de su 
 
 
investigación fue Identificar los  Volúmenes de compra y márgenes de ganancia de 
los productos agrícolas y de la canasta familiar  en las tiendas de barrio en las 
ciudades de Pereira y Dosquebradas. Las variables en las que se fundamento 
para hacer este trabajo fueron:   Identificar los volúmenes de compra de las 
tiendas de barrio, establecer la forma de pago de los tenderos a sus proveedores y 
calcular el precio de compra de los volúmenes de productos adquiridos en la 
central de compras, estas variables fueron producto de los datos reales 
encontrados en el estudio. 
Se concluye que esta investigación tiene las suficientes bases financieras 
pertinentes para  tener un enfoque claro de un ámbito financiero, observando 
indicadores tales como, tasa interna de retorno, balance general, estado de 
resultados y costo de capital. 
 Brinda las herramientas necesarias para determinar algunas de las variables d  el 
modelo financiero que se desea presentar para el mejoramiento de la utilidad en 
los tenderos de la ciudad de Pereira y Dosquebradas. 
Bibliografía:  
 Administración financiera fundamentos y aplicación. García Serna Oscar 
León. Prensa Moderna Impresores S.A. Tercera Edición.1999 
 Propuesta para la modernización de las tiendas de barrio en Colombia.  
Fenalco,   Bogotá, 1993, 132p. 
 
DESCRIPCIÓN DEL PROBLEMA 
 
En el área metropolitana de Pereira hace 10 años se ha dado una llegada de 
grandes superficies llamadas hipermercados los cuales han alterado notablemente 
la economía de los minoristas (tenderos), como de los consumidores, ya que su 
llegada género cambios en los patrones de oferta, demanda y preferencias.  
Cambios que se han dado a causa de la innovación, la variedad de productos y 
servicios, calidad del servicio, organización, información, financiación a través de 
la misma entidad,  y esto permitió al consumidor tener nuevas opciones en marcas 
y calidad, eventualmente sin importar el precio.  
Se tomo como problema la situación de los tenderos del municipio de Pereira de 
estratos 3 4 y 5 con respecto a la llegada de las grandes superficies y la forma 
empírica en como los tenderos manejan las finanzas y la influencia que tiene esto 
en la administración personal y del negocio. 
 
 
 
JUSTIFICACION 
 
Esta investigación  se hace a partir de la necesidad de reconocer el porqué, como 
y cuál es el impacto de la llegada de las GS y cuáles son las condiciones 
comerciales de los tenderos. Esto nos conduce a identificar la razón por la cual los 
consumidores adquieren los productos en las tiendas de barrio, para así poder 
estructurar financieramente los modelos actuales empíricos que los tenderos 
utilizan para generar una mayor competitividad y orden entre este gremio. 
Teniendo en cuenta que las tiendas de barrio son la principal fuente de 
abastecimiento de víveres entre los estratos de menores ingresos, el 
mejoramiento en las condiciones de distribución y rentabilidad de las tiendas.  
 
OBJETIVO GENERAL 
 
Realizar una evaluación de las condiciones comerciales de los tenderos 
localizados en el municipio de Pereira, mediante la medición del impacto de la 
llegada de las grandes superficies y proponer un esquema de estructuración 
financiera. 
 
OBJETIVOS ESPECÍFICOS 
 
 Realizar una medición del impacto sobre los tenderos, con la llegada de 
las grandes superficies. 
 Identificar las razones que motivan a los consumidores a seguir 
adquiriendo en la tienda de barrio. 
 Elaborar una propuesta de estructuración financiera, para hacerle frente 
a la competencia generada por las grandes superficies. 
 
DELIMITACION DEL PROYECTO 
 
En esta investigación tiene como limitante el hecho de que la investigación se hiso  
solamente entre los tenderos de estratos 3, 4 y 5 ubicados a 20 cuadras a la 
redonda de cada gran superficie del municipio de Pereira, ya que estas son las 
que realmente reciben el impacto de las GS. 
 
 
 
 
MARCOS REFERENCIALES 
 
 
a. MARCO TEÓRICO: 
 
Se considera  que en forma global la influencia ha sido contraproducente pero los 
estratos a los cuales llega este tipo de comercio afecta poco al tendero de barrio, 
se pretende Conocer el efecto económico sobre la estructura financiera del 
tendero con la llegada de las grandes superficies haciendo una encuesta con el fin 
de saber si realmente han bajado sus ingresos (ventas), se investigara a  
profundidad las modalidades de mercado al por mayor y al detal, para observar la 
verdadera influencia. 
Por medio de investigaciones o estudios ya realizados tales como Formatos 
Comerciales de Julio Roberto Pinto Jiménez, cuyo enfoque se baso en la 
localización, instalación y objetivo de cualquier  formato comercial. Esta 
investigación se tomo en cuenta debido a la importancia de conocer cada uno de 
los conceptos de formatos comerciales y así encontrar diferencias  de una manera 
más clara, y permitió la delimitación puntual del proyecto. 
El estudio hecho por Ana Espinosa Segui, llamado Los Formatos Comerciales, 
que se baso en la  descripción de cada uno de los formatos comerciales desde los 
hipermercados hasta las tiendas de barrio y  los medios de comercialización que 
puede tener cada uno de ellos, de esta manera la estratificación que se manejara 
en esta investigación se visualiza de una manera más clara. 
Volúmenes de compra y márgenes de ganancia de los productos agrícolas y de la 
canasta familiar  en las tiendas de barrio en las ciudades de Pereira y 
Dosquebradas por Luz María Patiño Orozco, esta investigación se tomo en cuenta 
ya que las variables presentadas en ella tales como: Identificar los volúmenes de 
compra de las tiendas de barrio, establecer la forma de pago de los tenderos a sus 
proveedores y calcular el precio de compra de los volúmenes de productos 
adquiridos en la central de compras, estas variables hacen que este proyecto 
tenga las suficientes bases financieras pertinentes para  tener un enfoque claro de 
un ámbito financiero, observando indicadores tales como, tasa interna de retorno, 
balance general, estado de resultados y costo de capital. 
Estos estudios forman parte importante de este proyecto ya que constituyen todo 
el núcleo teórico e histórico necesario para la realización de la evaluación que se 
quiere lograr y también es necesario usar las herramientas financieras pertinentes 
para que la evaluación a la estructura financiera de tenderos localizados en el 
municipio de Pereira, mediante una medición del impacto de la llegada de las 
grandes superficies sea acertada, real, puntual y ante todo confiable y útil. 
 
 
 
b. MARCO CONCEPTUAL:  
 
La tienda: Establecimiento pequeño cercano al consumidor con amplia variedad 
de productos en pequeñas cantidades,  amplios horarios y atención a través de 
mostrador, tienen dueños y administradores locales, con frecuencia con muy 
pocos empleados que trabajan en una sola ubicación. 
 
Los Mini mercados: Galicismo empleado para identificar la tienda de barrio que ha 
evolucionado, desarrollado y cambiado el concepto de distribución y atención al 
cliente. Son negocios de autoservicio dedicados a la venta de productos exhibidos 
en góndolas con un área entre 50 hasta 180 m2 y con existencia de por lo menos 
una caja registradora. 
 
Los multiformatos: Estrategia comercial implementada por las grandes superficies, 
buscando posicionamiento en el mercado mediante formatos pequeños de 
conveniencia en centros urbanos. 
 
Los supermercados: Son establecimientos comerciales que venden bienes de 
consumo en sistema de autoservicio.  Estas tiendas pueden ser parte de una 
cadena, generalmente en forma de franquicia, que puede tener más sedes en la 
misma ciudad, estado, país. Para generar beneficios, los supermercados intentan 
contrarrestar el bajo margen de ganancias con un alto volumen de ventas. Por su 
tamaño, los supermercados se dividen en medianos de 400 a 1.500 m² y grandes 
entre 1.500 a 2.500 m². 
 
Grandes superficies o hipermercado: Gran superficie comercial con un tamaño 
superior a 2.500 m², posee elementos de grandes almacenes o se combina con 
esta forma de tiendas, cuentan con aparcamiento para clientes y suelen 
complementar su oferta con centros comerciales u otros grandes almacenes que 
suelen situarse en el entorno. Sus grandes dimensiones y el hecho de situarse a 
las afueras reducen los costes operativos y de instalación  lo que se supone 
determina un menor precio de los artículos. 
Flujo de caja: El cash flow como es conocido en ingles el flujo de caja, e sun 
estado financiero y es entendido como los flujos de entradas y salidas de caja o 
efectivo, en un periodo dado. 
 
Estado de resultados: Es un estado financiero que muestra detallada y 
ordenadamente la forma como se obtuvo el resultado del ejercicio en un periodo 
de tiempo determinado; también se conoce como estado de pérdidas y ganancias. 
 
 
 
 
 
MARCO METODOLOGICO 
 
a. TIPO DE INVESTIGACIÓN:  
 
El tipo de investigación de este estudio es cualitativa y cuantitativa y se da de 
carácter descriptivo-causal, ya que busca determinar una serie de características y 
factores que intervienen en los volúmenes de compra y márgenes de ganancia de 
las tiendas de barrio en las ciudades de Pereira y Dosquebradas. 
 
b. MÉTODO DE INVESTIGACIÓN: 
 
El método de investigación a utilizar inicialmente será el inductivo partiendo de la 
información brindada por una muestra de los tenderos la cual se generalizara 
posteriormente para toda la población, posteriormente se recurrirá al de análisis y 
síntesis descomponiendo el todo en sus partes para luego asociarlas mediante 
conceptos. 
 
c. TÉCNICAS PARA LA RECOLECCIÓN DE LA INFORMACIÓN: 
 
- Información secundaria: esta se obtendrá de los datos suministrados por 
Fenal tiendas, cámara de comercio, secretaria de gobierno municipal y de 
todos aquellos estudios realizados sobre el tema objeto de investigación. 
 
- Información primaria: Esta se obtendrá mediante la aplicación de un 
formulario encuesta  a los tenderos que actualmente se encuentren afiliados 
a FENALTIENDAS y de estratos 3, 4 y 5, esto ayudara a la determinación de 
la muestra. 
 
MARCO LEGAL Y NORMATIVO 
 
a. MARCO LEGAL Y NORMATIVO TIENDAS:  
 
Requisitos:  
 
 
- Fotocopia de la cedula de ciudadanía propietario. 
- Registro como persona natural con establecimiento de comercio.  
- Diligenciar formulario de verificación de usuaria CAE (Centro de Atención 
Empresarial). 
- Verificar homonimia del comerciante y del establecimiento. 
 
b. MARCO LEGAL Y NORMATIVO GRANDES SUPERFICIES: 
 
Registrar una agencia: Registrarse como agencia es necesario debido a que estas 
grandes superficies tienen  su domicilio principal en otra ciudad usualmente en la 
capital del país, por esto su  administrador carece de facultades para representarla 
legalmente. 
Debe realizar la matricula en Cámara y Comercio de Pereira. Adicionalmente a 
través del Registro Único Empresarial (RUE), y se puede efectuar la solicitud de 
registro desde cualquier cámara de comercio  único de la agencia. 
Requisitos: 
- Verificar la homonimia de la agencia. 
- Diligenciar el formulario de matrícula y la caratula, los cuales deben de ir 
firmados por el administrador de la agencia o por el representante legal de la 
sociedad. 
- Diligenciar formulario de verificación de usuaria CAE (Centro de Atención 
Empresarial), si el domicilio principal es la ciudad de Pereira, mediante el 
cual puede matricularse la sucursal en el registro de Industria y Comercio y 
reportarse ante las diferentes entidades municipales de control, como son: 
Secretaria de salud, Secretaria de Comercio y Bomberos, los cuales deben 
de ir firmados por el administrador de la agencia o por el representante legal 
de la sociedad. 
- Verificación de Uso de Suelo dependiendo de la actividad económica y de la 
ubicación de la agencia. 
- Se remite a la Cámara de Comercio de Pereira, junto con los formularios de 
matrícula, copia autentica del documento donde conste la decisión aprobada 
por el órgano competente o representante legal sobre la apretura de la 
agencia, así como el nombramiento del administrador para la agencia; en 
caso de tratarse de acta ver formato REQUISITO PARA LA ELABORACION 
DE ACTAS DE SOCIEDADES, en caso de tratarse de documento privado 
suscrito por represente legal, este deberá contener diligencia de 
reconocimiento ante funcionario competente (Notario, juez, etc.), o en su 
defecto ante el secretario de Cámara y Comercio. 
 
 
- Anexar carta de aceptación del administrador designado para la agencia con 
el respectivo número de documento de identificación. 
- Certificado de existencia y representación legal expedido por la Cámara y 
Comercio del domicilio principal de la sociedad. 
 
MARCO HISTORICO 
 
a. MARCO HISTORICO TIENDAS DE BARRIO  
Historia y evolución de la tienda. 
Para hablar sobre la tienda de barrio, es necesario desarrollar primero un recuento 
histórico de su origen. Para esto, debemos empezar a investigar sobre el 
comercio, el cual es la matriz (si se puede llamar así) de establecimientos como 
las tiendas, es por lo anterior que se hará un debido resumen de  la historia de 
esta actividad, la cual, indudablemente es  casi tan antigua como la sociedad, por 
lo cual, es importante hacer referencia, en primer lugar, al tema  de las tribus; 
estos grupos se caracterizaban por su actividad nómada, pues recurrían a tierras, 
de las cuales les era fácil  sacar el mayor provecho y así  explotar la mayor 
cantidad de los recursos del terreno que colonizaban, pero con el paso del tiempo 
y la mejora de los procedimientos agrícolas que realizaban dichas tribus, se dio 
lugar a las reservas  de producción y fue  así como se empezó a intercambiar con 
otros grupos aquellos  productos de sobra, este fenómeno se caracterizaba por el 
cambio de mercancías o herramientas que no poseían y deseaban los distintos 
grupos.   
Es importante resaltar, que los grandes lapsos de tiempo libre, debido a las 
escasas actividades que debían realizar estas tribus, es decir, el ocio del que 
disfrutaban dichos grupos, fue el primer causante del interés por la producción de 
artefactos diferentes e innovadores que facilitaran o mejoraran ciertos procesos, 
estos productos empezaron  a desarrollar la creación de  nuevas necesidades; en 
este punto, es significativo resaltar que  esos implementos fueron un paso 
fundamental para la formación  del trueque,  que  a saber, fue un  proceso que 
consistió en el canje de objetos, teniendo en cuenta la satisfacción (cubrimiento 
general o parcial de necesidades) de los involucrados en el proceso  de dicho 
intercambio, y que se llevo a cabo con la compensación de productos que según 
criterio de los partícipes tenían equivalencia, respecto al valor, entre sí. Con el 
paso de los años, la mejora resulta inevitable en el desarrollo del comercio, de 
esta forma se reveló la necesidad de adquirir herramientas que reflejasen algún 
tipo de valor cuantificable y que resultaran fáciles de transportar, en este proceso 
se dieron a conocer varios utensilios, que fueron desde: letras de cambio, pedazos 
de cuero, granos de sal, polvo de oro, plumas de aves exóticas, maíz, café; hasta, 
 
 
pequeñas laminas de metal, las cuales más adelante se conocieron como 
moneda.  
Sin lugar a duda, fue el trueque el que con sus interminables canjes  y   en 
consecuencia, acumulación de riquezas,  dio lugar al  establecimiento de una 
jerarquía donde el perteneciente al nivel más alto (el cual  gozaba de  riqueza y  
mayor posesión de artículos) era aquel  que adquiría poder, así pues, nos 
remontamos a los inicios de las clases sociales y la estratificación que hoy en día 
rige nuestra sociedad, donde es el rico (persona con grandes posesiones de 
dinero y artículos de gran valor), quien por lo general tiene el mando o mayores 
beneficios, a diferencia del pobre que a razón de su déficit  monetario, carece de 
grandes beneficios. Por otra parte, con base en las investigaciones de Zuluaga y 
Ospina (2007), vemos relevante recordar que las grandes civilizaciones aportaron, 
de determinadas formas, al desarrollo  del comercio, es aquí donde se destaca a 
los fenicios, quienes tienen el  mayor reconocimiento, debido a  su ingeniosa 
construcción de embarcaciones, por medio de las cuales pudieron dar a conocer  
su cultura, desarrollar relaciones con distintos grupos de personas, conocer 
nuevos territorios, herramientas y materias primas desconocidas gracias a su gran 
flota marina con la cual recorrían el mundo,  fue este  el impulso fundamental a la 
creación del  comercio como actividad principal de las civilizaciones.  
Sin lugar a duda y según todo lo que se ha visto hasta este momento es curioso 
ver como el comercio esta ligado de una manera imperceptible a diversos 
aspectos de la estructura social de las comunidades, inclusive  actividades o actos 
que al parecer solo han causado daños y sufrimiento a la sociedad, tales  como la 
guerra y los distintos conflictos se fundamentan en su mayoría por un afán de 
tener el dominio de rutas comerciales, las cuales se  desarrollan y perfeccionan a 
lo largo del conflicto.       
    
Definición histórica. 
 
Volviendo un poco a la historia, fue en Estados Unidos, hacia los años 1750-1783  
que se creó el “general store”, la cual fue la primer estructura que funcionaba 
equivalente a lo que hoy conocemos como tienda, este era un establecimiento 
cuya función fue la de satisfacer las necesidades de los viajeros y que al mismo 
tiempo pudieran proveerse  de una infinita diversidad de artículos para sus largos 
viajes. Por lo general los llamados “general store” se ubicaban en espacios 
urbanos o sitios que eran paso obligado de viajeros.  
Estos tipos de tienda, llamadas “general store”, crecieron rápidamente  y  poblaron 
las ciudades más importantes de Estados Unidos, cumpliendo con la función 
social de proveer a los habitantes de las urbes de productos al por menor; 
 
 
Podemos decir que las “general store” fueron las encargadas de fundar los 
espacios o superficies dedicadas al comercio, algo así como  ver a este   
establecimiento como el padre de todas las tipologías existentes de superficies 
comerciales.  
 
Tiendas de autoservicio:  
 
Son aquellas que permiten al cliente tener acceso a la variedad de productos que 
posee la superficie, pero sin algún tipo de contacto con el dueño o  empleados del 
lugar. Este tipo de tienda, surgió en los años 90, en Estados Unidos, invención que 
sin lugar a duda, dio paso al establecimiento e imposición de marcas, para así dar 
diferencia de precios y calidad a los productos ofrecidos por esta clase de 
superficie. A mediados del siglo XX,  los consumidores alegremente vieron como 
surgió el supermercado, ya que la política de precios de este nuevo 
establecimiento fue el de reducir los precios de los productos, para  tener un 
margen de ganancia menor, pero tener un mayor nivel de ventas que equilibrara la 
ganancia final, es decir, vender mucho más a menor precio.  
El supermercado, hace referencia a una superficie con productos de  alimentación, 
de limpieza e instrumentos  para el hogar y cocina, basado en un sistema de 
autoservicio, cabe resaltar que hoy en día los supermercados han tenido gran 
acogida por su proximidad, es decir a la  facilidad de  alcance que tiene el cliente 
con respecto a ese tipo de tienda, en pocas palabras la corta distancia que se ha 
convertido en un beneficio tanto para el propietario del supermercado como para 
el consumidor. Al poco tiempo surgen otro tipo de supermercados los cuales se 
destacaban por instalar grandes mesas con productos alimenticios   y además de 
esto, mesas con prendas de vestir, temporalmente se dio a conocer la idea  
llamada “todo bajo un mismo techo”, en donde convergían los alimentos y  
productos de ropa bajo el mismo régimen de autoservicio.  
 
Tiendas departamentales:  
 
Este tipo surge hacia el año 1852, las cuales distribuían principalmente  textiles, 
accesorios, artículos de decoración, mobiliarios y enseres menores. Basadas en 
un sistema compuesto por el autoservicio y la atención o acompañamiento al 
consumidor. Las tiendas departamentales se caracterizan por su ubicación en el 
centro de las ciudades, posee una estructura que brinda la división de secciones 
según los productos a vender, por lo general son lo suficientemente grandes como 
 
 
para requerir medios de transporte mecánicos como escaleras eléctricas o 
ascensores.   
Debido a la distribución por departamentos, es necesario  hablar de un amplio 
surtido, gracias a esto las tiendas departamentales se  asemejan a la reunión de 
diversas tiendas en un mismo lugar y como ya se dio a conocer, allí se facilita el 
contacto con asesores y las cajas registradoras que están distribuidas a lo largo 
de la superficie. Actualmente a diferencia del pasado, las tiendas departamentales 
se caracterizan por tener todo lo que necesite el cliente es decir que no hay límite 
para la cantidad y variedad de productos. 
 
 Tienda de barrio en Colombia. 
 
La historia de la tienda de barrio se remonta a los años 50 y 60, donde dicha 
superficie comercial, por pequeña que fuese, hacia las veces de canal de 
distribución en santa fe de Bogotá.   
Hacia los años 80, la demanda de dicha tienda se ve amenazada por el 
surgimiento de nuevos supermercados y superficies  con régimen de autoservicio, 
pero el auge de la tienda de barrio disminuye en los años 90, ya que la 
competencia aumenta notablemente, se da la apertura económica, surgen nuevos 
medios de compra, como las tarjetas de crédito, que son exclusivamente  para uso 
en las grandes superficies y por ultimo llegan nuevos hipermercados y se da un 
gran crecimiento de los supermercados. Ahora bien, encontramos que a diferencia 
de Portugal, en donde hacia la década de los 80 y con la aparición de las grandes 
superficies comerciales, se dio por terminado el comercio de las pequeñas tiendas 
de barrio; en Colombia, donde la influencia de los súper e hipermercados llego en 
el 94, la pequeña superficie  no desfalleció y hasta el día de hoy cumple un 
importante papel en la economía y el mercado colombiano. 
Actualmente, es la tienda de barrio la superficie más concurrida en los barrios de 
los diferentes pueblos y ciudades de Colombia, que efectúa  un rol específico en 
los diferentes estratos que están ya establecidos; de igual forma este tipo de 
tienda es considerado a nivel nacional como el lugar donde las relaciones 
trascienden lo comercial para convergir en temas comunes culturales e íntimos, 
pues a diferencia de los supermercados, en la tienda de barrio el tendero pretende 
ofrecer su mejor atención para contrarrestar la competencia que por lo general se 
encuentra a menos de una cuadra y en el peor de los casos a unas cuantas casa 
de diferencia, en esta situación se revela una fuerte relación entre el dueño de la 
superficie y sus fieles compradores, pues estos últimos dan a conocer su vida y  
por tanto sus problemas económicos, con el fin de obtener productos fiados y la 
comprensión por parte del tendero para que les de plazo a sus pagos. Las 
 
 
opiniones de los consumidores por excelencia de este tipo de tienda, está 
centrada en la facilidad de pago que existe, pues si hacen faltan mil, cien o 
quinientos pesos, en la tienda de barrio exista la posibilidad de pagarlos después, 
mientras que en las grandes superficies si hacen falta cien pesos no se puede 
llevar el producto que desea.  Entonces, la tienda de barrio además de ser una 
superficie de facilidad para el consumidor por diferentes características tales 
como: la cercanía y fácil transporte, el intercambio de productos con facilidades de  
pago, la relaciones intimas que se logran con el tendero y los beneficios que estas 
traen; también se entiende como un lugar de esparcimiento, donde la dinámica se 
trata encontrarse con los vecinos  y así poder dialogar, intercambiar y lo  más 
importante regatear para tener estable la economía del hogar.   
 
b. MARCO HISTORICO GRANDES SUPERFICIES 
 
Fue en un seminario de Bernardo Trujillo en los Estados Unidos, donde a Marcel 
Fournier y Denis Defforey les vino la inspiración. 
La sociedad Carrefour fue creada en la Alta Saboya en 1959 por las 
familias Fournier y Defforey. En 1963, Carrefour inventó el concepto de 
hipermercado, abriendo el primero en la Isla de Francia en Sainte-Geneviève-des-
Bois. La sociedad se estableció en Bélgica en 1969, en España en 1973 y 
en Brasil en 1975. La sociedad Promodis (futura Promodès) se creó en 1961 tras 
la fusión de las empresas de dos familias normandas de mayoristas dirigidos por 
Paul-Auguste Halley y Léonor Duval-Lemonnier. El nombre de Carrefour significa 
"cruce de caminos/encrucijada", ya que el primer hipermercado estaba 
precisamente ubicado en un cruce de caminos. 
En 1976, lanza una gama de productos (sobre todo básicos) libres, que lleva 
la marca de su distribuidor, con un empaquetado muy sobrio y una promoción 
orientada hacia la composición con precios permanentes. En 2006 Carrefour 
cambió la imagen de su marca, tomando un diseño más atractivo, con envases 
diseñados con colores suaves como el azul y fáciles de identificar. Los nuevos 
envases cuentan con el logotipo de la empresa, con un tamaño mayor que antes, 
cuando sólo aparecía el nombre Carrefour en una fina banda en la esquina inferior 
derecha. 
En 2008 se lanza en China una campaña para boicotear los productos franceses y 
los centros comerciales Carrefour, en protesta por el caos registrado en París 
durante el paso de la antorcha olímpica.  
Bajo el mando del nuevo presidente ejecutivo, Lars Olofsson, la empresa se está 
concentrando en cambiar la reputación del minorista enfocándose en los precios 
bajos, ya que los consumidores consideran la cadena como demasiado cara.4 
 
 
Actualmente el grupo Carrefour ocupa el número 1 en distribución europea y el 2º 
del mundo. 
 
Grandes superficies en Colombia. 
 
En 1963, Jaime Cardona y sus hermanos, oriundos de Aguadas, Caldas, fundaron 
el primer almacén La 14 en Cali, donde se radicó esta familia. Su intención no era 
otra que entrar a satisfacer la creciente demanda de utensilios para la casa, en 
una ciudad que desde esa época recibía un importante movimiento migratorio al 
erigirse como epicentro del desarrollo en el occidente colombiano. 
Durante los siguientes 20 años, La 14 amplió la gama de productos que ofrece a 
sus clientes. A los artículos para el hogar sumó la línea de mercado y víveres, 
luego la de útiles escolares y electrodomésticos. Para septiembre de 1983 los 
Cardona inauguraron su segundo almacén en la avenida sexta, arteria vial que 
sirve de ingreso al más exclusivo sector comercial de Cali. En poco tiempo, se 
dieron a la tarea de abrir 11 tiendas más, que ubicaron en los distintos polos de 
desarrollo de la ciudad.  
 
A principios de la década de los 90, los Cardona decidieron ampliar su cobertura 
en el Valle del Cauca, y construyeron almacenes en Buenaventura, Tuluá, Palmira 
y Jamundí, bajo el mismo concepto de centro comercial. Estos se convirtieron con 
rapidez en punto de referencia obligado para las ciudades intermedias del 
departamento. 
La historia de Almacenes Éxito está fuertemente ligada a CADENALCO y Carulla 
Vivero S.A., por la fusión en 2001 con CADENALCO, y por la compra y posterior 
fusión por absorción con Carulla Vivero S.A. en 2010. 
 
Historia de Almacenes Éxito: 
 
En 1949 Almacenes EXITO S.A. abre sus puertas en Medellín en un local de 4 
metros cuadrados y con un capital de quince mil pesos. En aquel entonces ofrecía 
retazos, saldos y cobijas, bajo el lema: "Comprar bien, para vender bien y pagar 
bien". Muy pronto fue ampliando sus instalaciones hasta ocupar a mediados de 
ladécada del 60 una manzana entera del populoso sector de Guayaquil en 
Medellín. 
En 1970 innovó con un formato que para la época era revolucionario, pues 
mezclaba las telas y confecciones con las variedades y los productos de 
supermercado. 
 
 
Así, bajo la consigna de precios bajos surgió el nuevo almacén de la 
calle Colombia y comenzó el crecimiento de la cadena, con la posterior apertura 
de los almacenes de El Poblado en 1974 y Envigado en 1981. 
En 1989, EXITO inauguró el primero de varios almacenes ubicados fuera de la 
ciudad de Medellín. EXITO Calle 80 abrió sus puertas en la ciudad de Bogotá con 
excelentes resultados. 
Desde 1994, la compañía inició un proceso de apertura accionaria, y desarrolló 
una estrategia de crecimiento y consolidación para enfrentar los retos de la 
entrante competencia internacional, abriendo nuevos almacenes en las ciudades 
de Bogotá, Cali y Medellín, con un balance muy satisfactorio. 
 
Historia de Carulla Vivero S.A.: 
 
En 2007 Almacenes Exito se convirtió en el accionista mayoritario de Carulla 
Vivero S.A. cuando se adjudico el 77.5 % de las acciones de la compañía. En 
2007 tenía presencia en 31 municipios de Colombia con 142 almacenes. Sus 
principales marcas eran: Carulla, Vivero, Surtimax, Merquefácil y Home Mart. 
En Diciembre de 2009, luego de la adquisición del 22.5% restante de las acciones 
de Carulla Vivero, Almacenes Exito alcanzó una participación accionaria de 
99.84% en esta compañía. En Mayo de 2010 la compañía se fusiona con 
Almacenes Éxito S.A. 
En Junio de 2011, Almacenes Éxito compra las cadenas Devoto y Disco, 
en Uruguay por un valor total de USD 746 millones. 
 
Historia Carrefour en Colombia: 
 
Los primeros ejecutivos de Carrefour llegaron al país en 1997 y comprendieron 
que Colombia, con la tercera población más grande de América Latina, y con una 
economía relativamente estable era un mercado propicio para brindar sus 
servicios y expandirse como empresa. Así es como en 1998, después de varios 
estudios, Carrefour abre su primer Hipermercado en Bogotá, en la Calle 80, en el 
occidente de la ciudad. Desde ese momento la compañía ha crecido 
favorablemente abriendo en menos de una década 60 tiendas en 28 ciudades de 
Colombia. Los primeros 831 colaboradores se han convertido en más de 10.200, 
conformando así una gran familia para atender a sus clientes en el país. Durante 
este período Carrefour ha permitido a los colombianos conocer el concepto de 
grandes superficies y participar en una democratización del consumo nunca antes 
vista en Colombia. 
 
 
 
MARCO GEOGRAFICO 
 
Esta se hiso en Pereira ciudad y municipio de la Republica de Colombia, capital 
del departamento de Risaralda. Es la ciudad más poblada del eje cafetero y está 
ubicada en la región centro occidental del país; En los barrios de Cuba, El jardín, 
Gama, La villa, Corales, San Fernando, Centro, Boston y otros ubicados cerca a 
las granes superficies, como Éxito, Alkosto, Homecenter, Carrefour y La 14. 
 
MARCO POBLACIONAL 
 
Esta investigación fue dirigida a los tenderos de la ciudad de Pereira de los 
estratos socioeconómicos 3, 4 y 5, situados a 2000 metros a la redonda de cada 
gran superficie de la ciudad. 
 
DISEÑO DEL MUESTREO 
 
Esta investigación tiene como perspectiva de elección de la muestra es no 
probabilística ya que se hiso de forma deliberada. 
Tamaño de la muestra: 123 tenderos encuestados 
Margen de error: Con una muestra de 123, una probabilidad de éxito del 50% y un 
nivel de confianza de 99%, el margen de error seria del 11,6%. 
Nivel de confianza: 99% 
Población a la que va dirigida: Los tenderos de estratos 3, 4 y 5 localizados a 20 
cuadras a la redonda de cada GS del municipio de Pereira. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
1. IMPACTO SOBRE LOS TENDEROS POR LA LLEGADA DE LAS 
GRANDES SUPERFICIES 
 
 
 
 
1.1. TIEMPO QUE LLEVA EL ESTABLECIMIENTO. 
 
 
1.1.1. Tiempo frente al  Comportamiento de las ventas antes de la llegada de 
las GS (Grandes superficies). 
  Tabla 1. Tiempo vs comportamiento de ventas antes  
Suma de Datos Rótulos de columna         
Rótulos de fila Creciente Decreciente Estable  NTC 
Total 
general 
De 1 a menos de 5 años 3 2 35 13 53 
De 10 a menos de 15 años 3 2 9 3 17 
De 15 a menos de 20 años 4 1 4 1 10 
De 5 a menos de 10 años     10 1 11 
Más de 20 años 2 1 7   10 
Menos de 1 año 1   7 14 22 
Total general 13 6 72 32 123 
 
 
 
   
 
 
De 1 a menos de 5 años 23,08% 33,33% 48,61% 40,63% 43,09% 
De 10 a menos de 15 años 23,08% 33,33% 12,50% 9,38% 13,82% 
De 15 a menos de 20 años 30,77% 16,67% 5,56% 3,13% 8,13% 
De 5 a menos de 10 años 0,00% 0,00% 13,89% 3,13% 8,94% 
Más de 20 años 15,38% 16,67% 9,72% 0,00% 8,13% 
Menos de 1 año 7,69% 0,00% 9,72% 43,75% 17,89% 
Total general 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 
 
Del total de 123 tiendas encuestas, 13 respondieron que el comportamiento de sus 
ventas era creciente antes de la llegada de las GS. De estas 13 el 30.77%  
corresponde a las tiendas con una duración de 15 a menos de 20 años,  estas son  
las de mayor participación, aun así  cabe resaltar que tanto las tiendas de 1  a 
menos de 5 años como las de 10 a menos de 15 años, ambas poseen un 23.08%. 
También de este total de tiendas se tienen 6 las cuales respondieron que sus 
ventas son decrecientes, de estas  las más significativas  fueron las tiendas de 1 a 
menos de 5 años y las de 10 a menos de 15 años de duración ambas con un 
33.33% . 
Las tiendas que consideraron que sus ventas continúan estables son 72 del total 
de 123 tiendas encuestadas, siendo esta la mayor suma de tiendas, de estas  el 
48.61% pertenece a tiendas de 1 a menos de 5 años, por ultimo 32 tiendas no 
tenían conocimiento de el comportamiento de sus ventas antes de la llegada de 
las grandes superficies, de las 32, las de menos de 1 año y las de 1 a menos de 5 
años poseen un porcentaje de participación del 43.75% y 40.63% 
respectivamente. 
 
1.1.2. Tiempo frente al Comportamiento de los  precios  antes de la llegada de 
las GS. 
Tabla 2. Tiempo vs comportamiento de precios antes 
Suma de Datos Rótulos de columna       
Rótulos de fila Creciente Estable NTC 
Total 
general 
De 1 a menos de 5 años 1 39 13 53 
De 10 a menos de 15 años   14 3 17 
De 15 a menos de 20 años   9 1 10 
De 5 a menos de 10 años   10 1 11 
Más de 20 años   10   10 
Menos de 1 año   8 14 22 
Total general 1 90 32 123 
 
 
 
De 1 a menos de 5 años 100,0% 43,3% 40,6% 43,1% 
De 10 a menos de 15 años 0,0% 15,6% 9,4% 13,8% 
De 15 a menos de 20 años 0,0% 10,0% 3,1% 8,1% 
De 5 a menos de 10 años 0,0% 11,1% 3,1% 8,9% 
Más de 20 años 0,0% 11,1% 0,0% 8,1% 
Menos de 1 año 0,0% 8,9% 43,8% 17,9% 
Total general 100,0% 100,0% 100,0% 100,0% 
 
En cuanto a los precios antes de la llegada de las grandes superficies, de un total 
de 123 tiendas encuestadas según su tiempo de permanencia  solo 1 aseguro que 
sus precios estaban creciendo la cual es de un tiempo de servicio de 1 a menos 
de 5 años, mientras que 90 tiendas aseguraron que sus precios continuaban de 
forma estable, es importante señalar que las tiendas de 1 a menos de 5 años 
tienes el nivel más alto de participación de las mismas con un 43.33%, por ultimo 
32 tiendas no tenían conocimiento de el comportamiento de sus ventas antes de la 
llegada de las grandes superficies, de las 32, las de menos de 1 año y las de 1 a 
menos de 5 años poseen un porcentaje de participación del 43.80% y 40.60% 
respectivamente. 
 
1.1.3. Tiempo frente al Sistema de ventas antes de la llegada de las GS. 
Tabla 3. Tiempo vs sistema de ventas antes 
Suma de Datos Rótulos de columna       
Rótulos de fila Ambas Contado NTC 
Total 
general 
De 1 a menos de 5 años 21 19 13 53 
De 10 a menos de 15 años 12 2 3 17 
De 15 a menos de 20 años 6 3 1 10 
De 5 a menos de 10 años 5 5 1 11 
Más de 20 años 7 3   10 
Menos de 1 año 2 6 14 22 
Total general 53 38 32 123 
 
 
 
 
 
 
 
De 1 a menos de 5 años 39,62% 50,00% 40,63% 43,09% 
De 10 a menos de 15 años 22,64% 5,26% 9,38% 13,82% 
De 15 a menos de 20 años 11,32% 7,89% 3,13% 8,13% 
De 5 a menos de 10 años 9,43% 13,16% 3,13% 8,94% 
Más de 20 años 13,21% 7,89% 0,00% 8,13% 
Menos de 1 año 3,77% 15,79% 43,75% 17,89% 
Total general 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 
 
Del sistema de ventas antes de la llegada de las GS, se supo que 53 tiendas de 
las 123 encuestadas afirma que utilizan tanto el fiado como el contado, siendo 
más dadas a este sistema las tiendas de 1 a menos de 5 años con un  39.62% 
seguidas de las de una duración de 10 a menos de 15 años con un 22.64%, así 
mismo 38 tiendas se han visto en la necesidad de solo utilizar el sistema de 
contado de las cuales el 50% pertenece a las de 1 a menos de 5 años, finalmente 
tenemos un numero de 32 tiendas las cuales no fueron tomadas en cuenta o no 
tenían conocimiento de cual sistema de ventas a sido más utilizado  en su tiempo 
de servicio siendo las de menos de 1 años las mas dadas a la falta de 
conocimiento con un 43.75%. 
 
1.1.4. Tiempo frente a la   Rotación de inventario antes de la llegada 
de las GS. 
Tabla 4. Tiempo vs rotación de inventario antes 
Suma de Datos Rótulos de columna       
Rótulos de fila No rotan frecuentemente NTC Rotaban frecuentemente 
Total 
general 
De 1 a menos de 5 años 4 13 36 53 
De 10 a menos de 15 años 2 3 12 17 
De 15 a menos de 20 años 1 1 8 10 
De 5 a menos de 10 años   1 10 11 
Más de 20 años 3   7 10 
Menos de 1 año 2 14 6 22 
Total general 12 32 79 123 
 
 
 
 
 
 
De 1 a menos de 5 años 33,33% 40,63% 45,57% 43,09% 
De 10 a menos de 15 años 16,67% 9,38% 15,19% 13,82% 
De 15 a menos de 20 años 8,33% 3,13% 10,13% 8,13% 
De 5 a menos de 10 años 0,00% 3,13% 12,66% 8,94% 
Más de 20 años 25,00% 0,00% 8,86% 8,13% 
Menos de 1 año 16,67% 43,75% 7,59% 17,89% 
Total general 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 
 
En cuanto a rotación de inventarios antes de la llegada de las GS , 12  de las 123 
tiendas encuestadas, dicen que sus inventarios no rotaban con frecuencia, de 
estas el 33.33% y el 25% pertenece a las tiendas con un  tiempo de servicio de 1 a 
menos de 5 años y las de más de 20 años respectivamente, 32 del total no tenían 
conocimiento de la rotación cabe  resaltar que las de 1 a menos de 5 años y las de 
menos de un año son las más dadas a la falta de conocimiento, para terminar 
tenemos que 79 tiendas del total encuestado si rotaban con frecuencia sus 
inventarios antes de la llegada de las GS, notando a las de 1 a menos de 5 años 
con un 45.57% de participación. 
 
1.1.5 Tiempo frente a las  Facilidades que brindaban los proveedores antes 
de la llegada de las GS. 
 
Tabla 5. Tiempo vs facilidades proveedores antes 
Suma de Datos Rótulos de columna               
Rótulos de fila CP – C C Contado Cr 
Cr - CP – 
C 
Cr - CP - F - 
C NTC 
Total 
general 
De 1 a menos de 5 años 24 1 7 1 7   13 53 
De 10 a menos de 15 
años 4   2   8   3 17 
De 15 a menos de 20 
años 3   3   2 1 1 10 
De 5 a menos de 10 
años 7   1   1 1 1 11 
Más de 20 años 5   1   4     10 
Menos de 1 año 5       3   14 22 
Total general 48 1 14 1 25 2 32 123 
 
CP: Cambio de producto        Cr: Crédito 
C: Contado                              F: Financiación 
 
 
 
 
De 1 a menos de 5 años 50,00% 100,00% 50,00% 100,00% 28,00% 0,00% 40,63% 43,09% 
De 10 a menos de 15 años 8,33% 0,00% 14,29% 0,00% 32,00% 0,00% 9,38% 13,82% 
De 15 a menos de 20 años 6,25% 0,00% 21,43% 0,00% 8,00% 50,00% 3,13% 8,13% 
De 5 a menos de 10 años 14,58% 0,00% 7,14% 0,00% 4,00% 50,00% 3,13% 8,94% 
Más de 20 años 10,42% 0,00% 7,14% 0,00% 16,00% 0,00% 0,00% 8,13% 
Menos de 1 año 10,42% 0,00% 0,00% 0,00% 12,00% 0,00% 43,75% 17,89% 
Total general 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 
 
En las facilidades brindadas por los proveedores antes de la llegada de las GS, las 
tiendas de 1 a menos de 5 años tienen el 50% de participación de un total de 48 
tiendas que prefieren utilizar solo el contado(C) y el cambio de producto(CP) con 
sus proveedores. Si se trata solo de utilizar contado(C) como forma de pago a sus 
proveedores 14 tiendas del total de 123 lo afirmaron, las tiendas de 1 a menos de 
5 años poseen un 50% de estas. Se tiene que 25 tiendas utilizan crédito(CR), 
cambio de producto(CP) y contado(C) de las cuales el 32% pertenece a las 
tiendas de 10 a menos de 15 años y el 28% a las de 1 a menos de 15 años, en 
cuanto a tiendas que utilicen todos los servicios antes mencionados solo dos 
tiendas los utilizan una es de un tiempo de servicio de 15 a menos de 20 años y la 
otra de 5 a menos de 10 años, por ultimo tenemos 32 tiendas que no tienen 
conocimiento, de que facilidades los proveedores le brindaban antes de la llegada 
de las GS y solo una respondió que usa el crédito como única facilidad de pago, y 
está en el rango de duración de 1 a menos de 5 años. 
 
1.1.6. Tiempo frente al  Comportamiento de las ventas actualmente.  
Tabla 6. Tiempo vs comportamiento de ventas actual 
Suma de Datos Rótulos de columna       
Rótulos de fila Creciente Decreciente Estable 
Total 
general 
De 1 a menos de 5 años 4 25 24 53 
De 10 a menos de 15 años   7 10 17 
De 15 a menos de 20 años   6 4 10 
De 5 a menos de 10 años   4 7 11 
Más de 20 años   5 5 10 
Menos de 1 año   8 14 22 
Total general 4 55 64 123 
 
 
 
 
De 1 a menos de 5 años 100,00% 45,45% 37,50% 43,09% 
De 10 a menos de 15 años 0,00% 12,73% 15,63% 13,82% 
De 15 a menos de 20 años 0,00% 10,91% 6,25% 8,13% 
De 5 a menos de 10 años 0,00% 7,27% 10,94% 8,94% 
Más de 20 años 0,00% 9,09% 7,81% 8,13% 
Menos de 1 año 0,00% 14,55% 21,88% 17,89% 
Total general 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 
 
En la actualidad en las ventas tenemos que del total de los encuestados 4 
consideran que sus ventas fueron crecientes estos hacen parte de las tiendas con 
tiempo de servicio de 1 a 5 años, luego tenemos 55 tiendas las cuales dijeron que 
sus ventas a decrecido después de la llegada de las Gs de las cuales el 45.45% 
pertenece a las tiendas  de 1 a 5 años, por ultimo 64 tiendas afirmaron que sus 
ventas sigue siendo estables y de igual manera las tiendas de 1 a menos de 5 
años tiene la mayor participación con un 37.50%. 
 
1.1.7. Tiempo frente al  Comportamiento de los  precios  actualmente.  
Tabla 7. Tiempo vs comportamiento de precios actual 
Suma de Datos Rótulos de columna       
Rótulos de fila Creciente Decreciente Estable 
Total 
general 
De 1 a menos de 5 años 5 2 46 53 
De 10 a menos de 15 años     17 17 
De 15 a menos de 20 años 1 1 8 10 
De 5 a menos de 10 años 1   10 11 
Más de 20 años     10 10 
Menos de 1 año     22 22 
Total general 7 3 113 123 
 
De 1 a menos de 5 años 71,43% 66,67% 40,71% 43,09% 
De 10 a menos de 15 años 0,00% 0,00% 15,04% 13,82% 
De 15 a menos de 20 años 14,29% 33,33% 7,08% 8,13% 
De 5 a menos de 10 años 14,29% 0,00% 8,85% 8,94% 
Más de 20 años 0,00% 0,00% 8,85% 8,13% 
Menos de 1 año 0,00% 0,00% 19,47% 17,89% 
Total general 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 
 
 
 
De las 123 tiendas tenemos 7 que dicen que sus precios se han incrementado de 
las cuales el 75% pertenece a las tiendas que una duración de 1 a 5 años, 
mientras que solo tres del gran total dicen que han bajado, pero de una manera 
más fuerte la gran mayoría de tiendas unas 113 aseguran que sus precios no han 
tenido ningún cambio con las llegada de las GS de las 113 40.71% pertenece a las 
tiendas con una duración de 1 a 5 años. 
 
1.1.8. Tiempo frente al  Sistema de ventas actualmente.  
Tabla 8. Tiempo vs sistema de ventas actual 
Suma de Datos Rótulos de columna     
Rótulos de fila Ambas Contado 
Total 
general 
De 1 a menos de 5 años 24 29 53 
De 10 a menos de 15 años 12 5 17 
De 15 a menos de 20 años 6 4 10 
De 5 a menos de 10 años 6 5 11 
Más de 20 años 6 4 10 
Menos de 1 año 8 14 22 
Total general 62 61 123 
 
De 1 a menos   de 5 años 38,71% 47,54% 43,09% 
De 10 a menos de 15 años 19,35% 8,20% 13,82% 
De 15 a menos de 20 años 9,68% 6,56% 8,13% 
De 5 a menos de 10 años 9,68% 8,20% 8,94% 
Más de 20 años 9,68% 6,56% 8,13% 
Menos de 1 año 12,90% 22,95% 17,89% 
Total general 100,00% 100,00% 100,00% 
 
En cuanto a el  sistema de ventas de la tiendas después de la llegada grandes 
superficies tenemos un numero de tiendas parejo en cuanto a cuales utilizan 
ambos sistemas de ventas (crédito y contado ) a solo las que utilizan ventas de 
contado, primero tenemos a las tiendas que utilizan ambos con un numero de 62 
tiendas de las cuales  podemos resaltar  las tiendas que llevan de 1 al menos de 5 
años con un fuerte 38.71%y las de 10 a menos de 15 años con un 19.35%, luego 
tenemos a las que solo venden de contado las cuales son 61 y se puede resaltar 
las tiendas de 1 a menos de 5 años con la mayor participación de 47.54%: 
 
 
 
1.1.9. Tiempo frente a la  Rotación de inventarios actualmente. 
Tabla 9. Tiempo vs rotación de inventario actual  
Suma de Datos Rótulos de columna       
Rótulos de fila 
Continúan igual No rotan frecuentemente Rotan frecuentemente 
Total 
general 
De 1 a menos de 5 años 12 10 31 53 
De 10 a menos de 15 años 4 4 9 17 
De 15 a menos de 20 años 4 3 3 10 
De 5 a menos de 10 años 3 1 7 11 
Más de 20 años 4 3 3 10 
Menos de 1 año 3 8 11 22 
Total general 30 29 64 123 
 
De 1 a menos de 5 años 40,00% 34,48% 48,44% 43,09% 
De 10 a menos de 15 años 13,33% 13,79% 14,06% 13,82% 
De 15 a menos de 20 años 13,33% 10,34% 4,69% 8,13% 
De 5 a menos de 10 años 10,00% 3,45% 10,94% 8,94% 
Más de 20 años 13,33% 10,34% 4,69% 8,13% 
Menos de 1 año 10,00% 27,59% 17,19% 17,89% 
Total general 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 
 
Después de la llegada de las grandes superficies tenemos, que en cuanto se 
refiera a la rotación de inventarios 30 de las 123 tiendas encuestadas dijeron que 
siguen rotando de igual manera que antes de la llegada de las GS de estas el 40% 
más notable pertenece a  tiendas de 1 a 5 años de tiempo de servicio, 29 tiendas 
aseguran que sus inventarios rotan con menos frecuencia y el 34.48% pertenece a  
las tiendas de 1 a 5 años, y luego tenemos que 64 tiendas aseguraron que sus 
inventarios seguían rotando con mayor frecuencia de los cuales el 48.44% 
pertenece a las tiendas de 1 a menos de 5 años. 
 
1.1.10. Tiempo frente a las Facilidades que brindan los proveedores 
actualmente.  
 
 
 
 
 
 
 
Tabla 10. Tiempo vs facilidades proveedores actual 
Suma de Datos Rótulos de columna             
Rótulos de fila CP – Cr C Cr 
Cr - CP – 
C 
Cr - CP - F - 
C 
F - 
C 
Total 
general 
De 1 a menos de 5 años 32 5 1 14   1 53 
De 10 a menos de 15 años 5 2   10     17 
De 15 a menos de 20 años 4 4   1 1   10 
De 5 a menos de 10 años 8 1   1 1   11 
Más de 20 años 8 1   1     10 
Menos de 1 año 16 2   4     22 
Total general 73 15 1 31 2 1 123 
 
CP: Cambio de producto        Cr: Crédito 
C: Contado                              F: Financiación 
De 1 a menos de 5 años 43,84% 33,33% 100,00% 45,16% 0,00% 100,00% 43,09% 
De 10 a menos de 15 años 6,85% 13,33% 0,00% 32,26% 0,00% 0,00% 13,82% 
De 15 a menos de 20 años 5,48% 26,67% 0,00% 3,23% 50,00% 0,00% 8,13% 
De 5 a menos de 10 años 10,96% 6,67% 0,00% 3,23% 50,00% 0,00% 8,94% 
Más de 20 años 10,96% 6,67% 0,00% 3,23% 0,00% 0,00% 8,13% 
Menos de 1 año 21,92% 13,33% 0,00% 12,90% 0,00% 0,00% 17,89% 
Total general 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 
 
En las facilidades brindadas por los proveedores después de la llegada de las GS, 
las tiendas de 1 a menos de 5 años tienen el 43.33% de participación de un total 
de 73 tiendas que prefieren utilizar solo el contado (C) y el cambio de producto 
(CP) con sus proveedores. Si se trata solo de utilizar contado (C) como forma de 
pago a sus proveedores 15 tiendas del total de 123 lo afirmaron, las tiendas de 1 a 
menos de 5 años poseen un 33.33% de estas. Se tiene que 31 tiendas utilizan 
crédito (CR), cambio de producto (CP) y contado (C) de las cuales el 32.26% 
pertenece a las tiendas de 10 a menos de 15 años y el 45.16% a las de 1 a menos 
de 15 años, en cuanto a tiendas que utilicen todos los servicios antes 
mencionados solo dos tiendas los utilizan una es de un tiempo de servicio de 15 a 
menos de 20 años y la otra de 5 a menos de 10 años, y solo una respondió que 
usa el crédito como única facilidad de pago, y está en el rango de duración de 1 a 
menos de 5 años. 
 
 
 
 
1.2. COMPORTAMIENTO DE LAS VENTAS ANTES DE LA LLEGADA DE 
LAS GS. 
 
 
 
1.2.1. Comportamiento de las ventas antes de la llegada de las GS 
frente al Comportamiento precios antes de la llegada de las GS. 
Tabla 11. Comportamiento de ventas antes vs comportamiento de 
precios antes 
Suma de Datos Rótulos de columna       
Rótulos de fila Creciente Estable NTC 
Total 
general 
Creciente   13   13 
Decreciente   6   6 
Estable  1 71   72 
NTC     32 32 
Total general 1 90 32 123 
 
Creciente 0,00% 14,44% 0,00% 10,57% 
Decreciente 0,00% 6,67% 0,00% 4,88% 
Estable  100,00% 78,89% 0,00% 58,54% 
NTC 0,00% 0,00% 100,00% 26,02% 
Total general 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 
 
De un total de 123 tiendas encuestadas 1 respondió que el comportamiento de sus 
precios antes de la llegada de las GS era creciente y sus ventas eran estables 
antes de la llegada de las GS. Del total de encuestas 90 dijeron que el 
comportamiento de sus precios era estable antes de la llega de las GS, de estas el 
78.89% creen que sus ventas eran estables antes de la llegada de las GS. Y las 
32 restantes no tienen conocimiento de cómo era el comportamiento de sus 
ventas y presión antas de la llegada de las GS. 
 
1.2.2. Comportamiento de las ventas antes de la llegada de las GS 
frente al Sistema de ventas antes de la llegada de las GS. 
 
 
 
Tabla 12. Comportamiento de ventas antes vs sistema de ventas 
antes 
Suma de Datos Rótulos de columna       
Rótulos de fila Ambas Contado NTC 
Total 
general 
Creciente 11 2   13 
Decreciente 4 2   6 
Estable  38 34   72 
NTC     32 32 
Total general 53 38 32 123 
 
Creciente 20,75% 5,26% 0,00% 10,57% 
Decreciente 7,55% 5,26% 0,00% 4,88% 
Estable  71,70% 89,47% 0,00% 58,54% 
NTC 0,00% 0,00% 100,00% 26,02% 
Total general 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 
 
Del total de tiendas encuestadas 53 contestaron que utilizaban el contado y el 
fiado como sistema de pago, de esta el 71.70% creen que sus ventas eran 
estables antes de la llegada de las GS. 38 tiendas del total de 123, solo usan el 
contado como sistema de pago, de estas el 89.47%dicen que el comportamiento 
de sus ventas antes de la llegada de las GS era estable. Y las 32 restantes no se 
tomaron en cuenta o no tienen conocimiento de su sistema de ventas, ni del 
comportamiento de sus ventas antes de la llegada de la GS. 
 
1.2.3. Comportamiento de las ventas antes de la llegada de las GS 
frente a la Rotación de inventario antes de la llegada de las GS. 
Tabla 13. Comportamiento de ventas antes vs rotación de inventario antes 
Suma de Datos Rótulos de columna       
Rótulos de fila No rotan frecuentemente NTC Rotaban frecuentemente 
Total 
general 
Creciente 2   11 13 
Decreciente 2   4 6 
Estable  8   64 72 
NTC   32   32 
Total general 12 32 79 123 
 
 
 
Creciente 16,67% 0,00% 13,92% 10,57% 
Decreciente 16,67% 0,00% 5,06% 4,88% 
Estable  66,67% 0,00% 81,01% 58,54% 
NTC 0,00% 100,00% 0,00% 26,02% 
Total general 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 
 
En cuanto a la rotación de inventario antes de la llegada de las GS, del total de 
123 encuestas, 12 no rotaban frecuentemente, de estas el 66.67% dicen que sus 
ventas eran estables antes de la llegada de las GS, al igual que el 81.01%,  de las 
79 que respondieron que su inventario rotaba frecuentemente. Las otras 32 no se 
tomaron en cuenta o no tienen conocimiento del comportamiento de sus ventas o 
de la rotación del inventario antes  de llegada de las GS. 
 
1.2.4. Comportamiento de las ventas antes de la llegada de las GS 
frente a las Facilidades que brindaban los proveedores antes de la 
llegada de las GS. 
Tabla 14. Comportamiento de ventas antes vs facilidades proveedores antes 
Suma de Datos Rótulos de columna               
Rótulos de fila CP - C Contado C Cr 
Cr - CP – 
C 
Cr - CP - F - 
C NTC 
Total 
general 
Creciente 4 3   1 4 1   13 
Decreciente 5 1           6 
Estable  39 10 1   21 1   72 
NTC             32 32 
Total general 48 14 1 1 25 2 32 123 
 
CP: Cambio de producto      Cr: Crédito 
C: Contado                              F: Financiación 
Creciente 8,33% 21,43% 0,00% 100,00% 16,00% 50,00% 0,00% 10,57% 
Decreciente 10,42% 7,14% 0,00% 0,00% 0,00% 0,00% 0,00% 4,88% 
Estable  81,25% 71,43% 100,00% 0,00% 84,00% 50,00% 0,00% 58,54% 
NTC 0,00% 0,00% 0,00% 0,00% 0,00% 0,00% 100,00% 26,02% 
Total general 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 
 
De las 123 tiendas encuestadas, en cuanto a las facilidades de pago que les 
brindaban sus proveedores antes de de la llegada de las GS, 48 respondieron que 
 
 
la facilidades eran cambio de producto (CP) y contado (C), de esta tiendas el 
81.25% dijeron que el comportamiento de sus ventas antes de la llegada de las 
GS era estable, al igual que el 71.43%, de las 14 que respondieron que solo 
pagaban de contado (C), así mismo 1 del total, respondió que usaban el crédito 
(Cr) como única facilidad de pago. A 25 tiendas del total  de las encuestadas les 
ofrecían  como facilidades de pago, crédito (Cr), cambio de producto (CP) y 
contado (C), de esta 25 el 84% tenían unas ventas estables antes de la llegada de 
las GS. Solo 2 tiendas del total encuestadas les ofrecían, crédito (Cr), cambio de 
producto (CP), financiación (F) y contado (C), como facilidades de pago, de esta el 
50% tenían ventas estables antes de la llegada de las GS, para el otro 50% eran 
crecientes. Las otras 32 no se tomaron en cuenta o no tienen conocimiento de 
cómo eran sus ventas y de  que facilidad le brindaban sus proveedores antes de la 
llegada de las GS. 
 
1.2.5. Comportamiento de las ventas antes de la llegada de las GS 
frente al Comportamiento de las ventas  actualmente.  
Tabla 15. Comportamiento de ventas antes vs comportamiento de ventas 
actual 
Suma de Datos Rótulos de columna       
Rótulos de fila Creciente Decreciente Estable 
Total 
general 
Creciente   11 2 13 
Decreciente 1 3 2 6 
Estable  2 30 40 72 
NTC 1 11 20 32 
Total general 4 55 64 123 
   
Creciente 0,00% 20,00% 3,13% 10,57% 
Decreciente 25,00% 5,45% 3,13% 4,88% 
Estable  50,00% 54,55% 62,50% 58,54% 
NTC 25,00% 20,00% 31,25% 26,02% 
Total general 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 
 
En cuanto al comportamiento de ventas actualmente de las 123 encuestadas, 4 
contestaron que es creciente, de esta el 50% tenían unas ventas estables antes 
de la llegada de las GS, al igual que el 54.55% de las 55, que contestaron que sus 
ventas actualmente son decrecientes. De las 64 restantes  el 62.50% tenían unas 
ventas estables y 31.25% no se tomaron en cuenta o no tenían conocimiento de 
cómo era el comportamiento de sus ventas antes de la llegada de las GS 
 
 
1.2.6. Comportamiento de las ventas antes de la llegada de las GS 
frente al Comportamiento de los precios  actualmente. 
Tabla 16. Comportamiento de ventas antes vs comportamiento de precios 
actual 
Suma de Datos Rótulos de columna       
Rótulos de fila Creciente Decreciente Estable 
Total 
general 
Creciente   2 11 13 
Decreciente 1   5 6 
Estable  6 1 65 72 
NTC     32 32 
Total general 7 3 113 123 
   
Creciente 0,00% 66,67% 9,73% 10,57% 
Decreciente 14,29% 0,00% 4,42% 4,88% 
Estable  85,71% 33,33% 57,52% 58,54% 
NTC 0,00% 0,00% 28,32% 26,02% 
Total general 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 
 
A la pregunta sobre el comportamiento de las ventas actualmente de las 123 
tiendas encuestadas, 7 respondieron que este comportamiento era creciente, de 
estas el 85.71% tenían un comportamiento estable en las ventas antes de la 
llegada de las GS. Por otro lado 3 del total de encuestas dicen que el 
comportamiento actual es decreciente y de estas el 66.67% tenían un 
comportamiento de ventas creciente antes de la llegada de las GS. Las 113 
restantes tienen un comportamiento de ventas actual estable y un 57.52% de 
estas tenían el mismo comportamiento antes de la llegada de las GS. 
 
1.2.7. Comportamiento de las ventas antes de la llegada de las GS 
frente al Sistema de ventas actualmente. 
 
 
 
 
 
 
 
Tabla 17. Comportamiento de ventas antes vs sistema de ventas 
actual 
Suma de Datos Rótulos de columna     
Rótulos de fila Ambas Contado 
Total 
general 
Creciente 9 4 13 
Decreciente 4 2 6 
Estable  34 38 72 
NTC 15 17 32 
Total general 62 61 123 
 
Creciente 14,52% 6,56% 10,57% 
Decreciente 6,45% 3,28% 4,88% 
Estable  54,84% 62,30% 58,54% 
NTC 24,19% 27,87% 26,02% 
Total general 100,00% 100,00% 100,00% 
 
Con el sistema de ventas actual que tienen las 123 tiendas encuestadas, 62 
contestaron que utilizan el contado y el crédito, de estas el 54.84% tenía un 
comportamiento de ventas estable antes de la llegada de las GS, al igual que el 
62.30% de las 61 que contestaron que utilizaban el contado como sistema de 
ventas. 
 
1.2.8. Comportamiento de las ventas antes de la llegada de las GS 
frente a la Rotación de inventario actualmente. 
Tabla 18. Comportamiento de ventas antes vs rotación de inventario actual 
Suma de Datos 
Rótulos de 
columna 
      
Rótulos de fila Continúan igual No rotan frecuentemente Rotan frecuentemente 
Total 
general 
Creciente 3 7 3 13 
Decreciente 2 4   6 
Estable  25 6 41 72 
NTC   12 20 32 
Total general 30 29 64 123 
 
 
 
Creciente 10,00% 24,14% 4,69% 10,57% 
Decreciente 6,67% 13,79% 0,00% 4,88% 
Estable  83,33% 20,69% 64,06% 58,54% 
NTC 0,00% 41,38% 31,25% 26,02% 
Total 
general 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 
 
En cuanto a la rotación del inventario actualmente de las 123 encuestadas, 30 
respondieron que continua igual y de estas el 83.33% tenían un comportamiento 
de ventas estable antes de la llegada de las GS. Por otra parte a 29 del total de 
tiendas encuetadas, no rota su inventario constantemente, de estas 41.38% no 
tienen conocimiento de cómo era la rotación del inventario antes de la llegada de 
las GS. Y de las 64 restantes el 64.06% tenía un comportamiento de ventas 
estable antes de la llegada de las GS. 
 
1.2.9. Comportamiento de las ventas antes de la llegada de las GS 
frente a las Facilidades que brindan los proveedores actualmente. 
Tabla 19. Comportamiento ventas antes vs facilidades proveedores actual 
Suma de Datos Rótulos de columna             
Rótulos de fila CP - Cr C Cr 
Cr - CP - 
C 
Cr - CP - F - 
C 
F - 
C 
Total 
general 
Creciente 6 4 1 1 1   13 
Decreciente 4 1   1     6 
Estable  39 7   24 1 1 72 
NTC 24 3   5     32 
Total general 73 15 1 31 2 1 123 
 
CP: Cambio de producto        Cr: Crédito 
C: Contado                              F: Financiación 
Creciente 8,22% 26,67% 100,00% 3,23% 50,00% 0,00% 10,57% 
Decreciente 5,48% 6,67% 0,00% 3,23% 0,00% 0,00% 4,88% 
Estable  53,42% 46,67% 0,00% 77,42% 50,00% 100,00% 58,54% 
NTC 32,88% 20,00% 0,00% 16,13% 0,00% 0,00% 26,02% 
Total general 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 
 
A la pregunta sobre las facilidades de pago que brindan sus proveedores 
actualmente, de un total de 123 encuestas, 73 respondieron que utilizan cambio 
 
 
de producto (CP) y crédito (Cr), de esta el 53.42% tenían un comportamiento de 
ventas estable antes de la llegada de las GS, al igual que el 46.67% de las que 
respondieron que como facilidad de pago actual para los proveedores usaban solo 
el contado (C). Solo una respondió que usaba el crédito y el comportamiento de 
ventas de esta antes de la llega de las GS era creciente. 31 tiendas del total 
encuetadas respondieron que usaba el crédito (Cr), cambio de producto (CP) y el 
contado (C), y de estas el 77.42% tenían un comportamiento de ventas estable 
antes de la llegada de las GS. Las que usan todos las facilidades mencionadas 
son 2 de las 123 y de estas el 50% tenían un comportamiento de ventas estable 
antes de la llegada de las GS, el 50% lo tenía estable. La restante usa la 
financiación (F) y el contado (C) como facilidad de pago para sus proveedores, 
esta tenía un comportamiento de ventas estable antes de la llegada de las GS. 
 
 
 
1.3. COMPORTAMIENTO DE LOS PRECIOS  ANTES DE LA LLEGADA 
DE LAS GS. 
 
 
 
1.3.1. Comportamiento de los precios antes de la llegada de las GS 
frente al Sistema de ventas antes de la llegada de las GS. 
Tabla 20. Comportamiento de precios antes vs sistema de ventas antes 
Suma de Datos Rótulos de columna       
Rótulos de fila Ambas Contado NTC 
Total 
general 
Creciente 1     1 
Estable 52 38   90 
NTC     32 32 
Total general 53 38 32 123 
 
Creciente 1,89% 0,00% 0,00% 0,81% 
Estable 98,11% 100,00% 0,00% 73,17% 
NTC 0,00% 0,00% 100,00% 26,02% 
Total general 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 
 
 
 
Para la pregunta sobre el sistema de ventas actual 53 de las 123 encuestadas 
respondieron que usaban el crédito y el contado, de estas el 98.11% tenía un 
comportamiento de precios estable antes de la llegada de las GS, al igual que el 
100% de las 38 que usaban el crédito como único sistema de ventas. Las 32 
restantes no se tomaron en cuenta o no se tiene conocimiento del comportamiento 
de sus precios antes de la llegada de las GS ni de su sistema de ventas actual. 
 
1.3.2. Comportamiento de los precios antes de la llegada de las GS 
frente a la Rotación de inventario antes de la llegada de las GS. 
Tabla 21. Comportamiento de precios antes vs rotación de inventarios antes 
Suma de Datos Rótulos de columna       
Rótulos de fila No rotan frecuentemente NTC Rotaban frecuentemente 
Total 
general 
Creciente     1 1 
Estable 12   78 90 
NTC   32   32 
Total general 12 32 79 123 
 
Creciente 0,00% 0,00% 1,27% 0,81% 
Estable 100,00% 0,00% 98,73% 73,17% 
NTC 0,00% 100,00% 0,00% 26,02% 
Total general 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 
 
Aquí tenemos que 12 tiendas de las 123 encuestadas consideran que antes de la 
llegada de las GS sus precios eran estables y que sus inventarios antes de la 
llegada de las mismas no rotan con frecuencia, también  se da a notar que 32 
tiendas no poseen conocimiento de con qué frecuencia rotaban sus inventarios, ni 
si sus precios han crecido o disminuido, por ultimo de 79 tiendas que rotaban con 
frecuencia sus inventarios el 98.73%  asegura que sus precios eran estables.  
 
1.3.3. Comportamiento de los precios antes de la llegada de las GS 
frente a las Facilidades que brindaban los proveedores antes de la 
llegada de las GS. 
 
 
 
 
 
Tabla 22. Comportamiento de precios antes vs facilidades proveedores antes 
Suma de Datos Rótulos de columna               
Rótulos de fila CP - C Contado C Cr 
Cr - CP - 
C 
Cr - CP - F - 
C NTC 
Total 
general 
Creciente   1           1 
Estable 48 13 1 1 25 2   90 
NTC             32 32 
Total general 48 14 1 1 25 2 32 123 
 
CP: Cambio de producto        Cr: Crédito 
C: Contado                              F: Financiación 
Creciente 0,00% 7,14% 0,00% 0,00% 0,00% 0,00% 0,00% 0,81% 
Estable 100,00% 92,86% 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 0,00% 73,17% 
NTC 0,00% 0,00% 0,00% 0,00% 0,00% 0,00% 100,00% 26,02% 
Total general 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 
 
De un total de 123 encuestas 48 tiendas utilizaban solo el cambio de producto 
(CP) y el contado (C) como facilidades de pago presentadas por los proveedores 
antes de la llegada de las GS de las cuales el 100% considera que sus precios 
eran estables, 14 tiendas solo utilizaban el contado (C) con sus proveedores de 
las cuales el 92.86% consideran que sus precios eran estables, 25 de las 123 
tiendas encuestadas utilizaban crédito (CR), cambio de producto (CP), y el 
contado (C), como facilidades ofrecidas por los proveedores de estas 25 el 100% 
asegura que sus precios eran estables, solo 2 tiendas utilizaban todas la 
facilidades brindadas por los proveedores y estas 2 consideran que sus precios 
son estables, para terminar se tiene que el 32 tiendas no tiene conocimiento de si 
sus inventarios rotaban con frecuencia o como a sido el comportamiento de sus 
precios. 
 
1.3.4. Comportamiento de los precios antes de la llegada de las GS 
frente al Comportamiento de las ventas  actualmente. 
 
 
 
 
 
 
Tabla 23. Comportamiento de precios antes vs comportamiento de ventas 
actual 
Suma de Datos Rótulos de columna       
Rótulos de fila Creciente Decreciente Estable 
Total 
general 
Creciente     1 1 
Estable 3 44 43 90 
NTC 1 11 20 32 
Total general 4 55 64 123 
   
Creciente 0,00% 0,00% 1,56% 0,81% 
Estable 75,00% 80,00% 67,19% 73,17% 
NTC 25,00% 20,00% 31,25% 26,02% 
Total general 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 
 
Después  de la llegada de las GS 4 tiendas consideran que sus ventas han sido 
crecientes y de estas el 75% dicen que sus precios antes de la llegada de las GS 
eran estables, 55 tiendas aseguran que sus ventas actualmente han sido 
decrecientes y para el 80% de estas sus precios eran estables, 64 tiendas dicen 
que sus ventas continúan estables y de estas el 67.19% aseguran que sus precios 
eran estables. 
 
1.3.5. Comportamiento de los precios antes de la llegada de las GS 
frente al Comportamiento de los precios  actualmente. 
Tabla 24. Comportamiento de precios antes vs comportamiento de 
precios actual 
Suma de Datos Rótulos de columna       
Rótulos de fila Creciente Decreciente Estable 
Total 
general 
Creciente 1     1 
Estable 6 3 81 90 
NTC     32 32 
Total general 7 3 113 123 
 
 
 
 
 
Creciente 14,29% 0,00% 0,00% 0,81% 
Estable 85,71% 100,00% 71,68% 73,17% 
NTC 0,00% 0,00% 28,32% 26,02% 
Total general 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 
 
En los precios actualmente tenemos que 7 de las tiendas dicen que son crecientes 
y de estas 7 el 85.71% asegura que sus precios antes de las llegada de las GS 
era estable, por otro lado solo tres tiendas considera que actualmente sus precios 
han sido decrecientes, por ultimo tenemos que 113 tiendas considera que sus 
precios en la actualidad son estables de los cuales el 71.68% afirma que en  antes 
de la llegada de las GS sus precios eras de la misma marea estables. 
 
1.3.6. Comportamiento de los precios antes de la llegada de las GS 
frente al Sistema de ventas actualmente. 
Tabla 25. Comportamiento de precios antes vs sistema de ventas 
actual 
Suma de Datos Rótulos de columna     
Rótulos de fila Ambas Contado 
Total 
general 
Creciente 1   1 
Estable 46 44 90 
NTC 15 17 32 
Total general 62 61 123 
   
Creciente 1,61% 0,00% 0,81% 
Estable 74,19% 72,13% 73,17% 
NTC 24,19% 27,87% 26,02% 
Total general 100,00% 100,00% 100,00% 
 
De las 123 tiendas encuestadas 62 utilizan el crédito y al contado como sistemas 
de ventas, de las cuales el 74.19% dice que sus precios antes de la llegada de las 
grandes superficies era estable, y también se tiene que 61 tiendas solo de contado 
como sistema de ventas en la actualidad de estas el 73.17 % asegura que sus 
ventas antes de la llegada de las GS era estable. 
 
1.3.7. Comportamiento de los precios antes de la llegada de las GS 
frente a la Rotación de inventario actualmente. 
 
 
Tabla 26. Comportamiento de precios antes vs rotación de inventario actual 
Suma de Datos 
Rótulos de 
columna 
      
Rótulos de fila Continúan igual No rotan frecuentemente Rotan frecuentemente 
Total 
general 
Creciente     1 1 
Estable 30 17 43 90 
NTC   12 20 32 
Total general 30 29 64 123 
 
Creciente 0,00% 0,00% 1,56% 0,81% 
Estable 100,00% 58,62% 67,19% 73,17% 
NTC 0,00% 41,38% 31,25% 26,02% 
Total general 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 
 
Después de la llegada de las GS en cuanto a rotación de inventarios 30 tiendas 
dicen que sus inventarios rotan igual, de estas el 100% afirma que sus ventas 
antes de la llegada de las GS eran estables. 29 tiendas dicen que sus inventarios 
rotan con menor frecuencia, de estas el 58.62% afirma que sus ventas antes de 
las GS eran estables y por ultimo 64 tiendas consideran que sus inventarios rotan 
frecuentemente en la actualidad, de estas el 73.17% dice que sus ventas antes de 
las GS eran estables. 
 
1.3.8. Comportamiento de los precios antes de la llegada de las GS 
frente a las Facilidades que brindan los proveedores actualmente. 
Tabla 27. Comportamiento de precios antes vs facilidades proveedores actual 
Suma de Datos Rótulos de columna             
Rótulos de fila CP  - Cr C Cr 
Cr - CP - 
C 
Cr - CP - F - 
C 
F - 
C 
Total 
general 
Creciente       1     1 
Estable 49 12 1 25 2 1 90 
NTC 24 3   5     32 
Total general 73 15 1 31 2 1 123 
  
 
 
 
CP: Cambio de producto        Cr: Crédito 
C: Contado                              F: Financiación 
Creciente 0,00% 0,00% 0,00% 3,23% 0,00% 0,00% 0,81% 
Estable 67,12% 80,00% 100,00% 80,65% 100,00% 100,00% 73,17% 
NTC 32,88% 20,00% 0,00% 16,13% 0,00% 0,00% 26,02% 
Total general 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 
 
De un total de 123 encuestas 73 tiendas utilizan solo el cambio de producto (CP) y 
el contado (C) como facilidades de pago presentadas por los proveedores 
después de la llegada de las GS de las cuales el 67.12% considera que sus 
precios eran estables, 15 tiendas solo utilizaban el contado (C) con sus 
proveedores de las cuales el 80% consideran que sus precios eran estables, 25 de 
las 123 tiendas encuestadas utilizaban crédito (CR), cambio de producto (CP), y el 
contado (C), como facilidades ofrecidas por los proveedores de estas 25 el 100% 
asegura que sus precios eran estables, solo 2 tiendas utilizaban todas la 
facilidades brindadas por los proveedores y estas 2 consideran que sus precios 
son estables. 
 
 
 
1.4. SISTEMA DE VENTAS ANTES DE LA LLEGADA DE LAS GS. 
 
 
 
1.4.1. Sistema de ventas antes de la llegada de las GS frente a la 
Rotación de inventario antes de la llegada de las GS. 
Tabla 28. Sistema de ventas antes vs rotación de inventarios antes 
Suma de Datos Rótulos de columna       
Rótulos de fila No rotan frecuentemente NTC Rotaban frecuentemente 
Total 
general 
Ambas 8   45 53 
Contado 4   34 38 
NTC   32   32 
Total general 12 32 79 123 
 
 
 
Ambas 66,67% 0,00% 56,96% 43,09% 
Contado 33,33% 0,00% 43,04% 30,89% 
NTC 0,00% 100,00% 0,00% 26,02% 
Total general 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 
 
Antes de las llegada de las GS en 12 tiendas sus inventarios no rotaban 
frecuentemente de estas el 66.67% utilizaban el crédito y el contado como sistema 
de ventas antes de la llegada de las GS, 32 tiendas no tenían conocimiento de con 
qué frecuencia rotaban sus inventarios ni si cual era sus sistema de ventas antes, 
y 79 tiendas rotan sus inventarios con frecuencia en la actualidad y de estas el 
56.95% utilizaban el crédito y el contado como sistema de pago antes de la 
llegada  de las GS.  
 
1.4.2. Sistema de ventas antes de la llegada de las GS frente a las 
Facilidades que brindaban los proveedores antes de la llegada de las 
GS. 
Tabla 29. Sistema de ventas antes vs facilidades proveedores antes 
Suma de Datos Rótulos de columna               
Rótulos de fila CP - C Contado C Cr 
Cr - CP - 
C 
Cr - CP - F - 
C NTC 
Total 
general 
Ambas 26 8   1 16 2   53 
Contado 22 6 1   9     38 
NTC             32 32 
Total general 48 14 1 1 25 2 32 123 
 
CP: Cambio de producto        Cr: Crédito 
C: Contado                              F: Financiación 
Ambas 54,17% 57,14% 0,00% 100,00% 64,00% 100,00% 0,00% 43,09% 
Contado 45,83% 42,86% 100,00% 0,00% 36,00% 0,00% 0,00% 30,89% 
NTC 0,00% 0,00% 0,00% 0,00% 0,00% 0,00% 100,00% 26,02% 
Total general 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 
 
De un total de 123 encuestas 48 tiendas utilizan solo el cambio de producto (CP) y 
el contado (C) como facilidades de pago presentadas por los proveedores antes 
de la llegada de las GS de las cuales el 54.17% utilizaban el crédito y el contado 
como sistema de ventas, 14 tiendas solo utilizaban el contado (C) con sus 
 
 
proveedores de las cuales el 57.14% utilizan el crédito y el contado como sistema 
de ventas, 25 de las 123 tiendas encuestadas utilizaban crédito (CR), cambio de 
producto (CP), y el contado (C), como facilidades ofrecidas por los proveedores de 
estas 25 el 64% utilizaban el sistema de ventas  de contado y a crédito., solo 2 
tiendas utilizaban todas la facilidades brindadas por los proveedores y estas 2 
utilizaban el sistema de ventas de contado y a crédito. 
 
1.4.3. Sistema de ventas antes de la llegada de las GS frente al 
Comportamiento de las ventas  actualmente. 
Tabla 30. Sistema de ventas antes vs comportamiento de ventas actual 
Suma de Datos Rótulos de columna       
Rótulos de fila Creciente Decreciente Estable 
Total 
general 
Ambas 1 28 24 53 
Contado 2 16 20 38 
NTC 1 11 20 32 
Total general 4 55 64 123 
 
Ambas 25,00% 50,91% 37,50% 43,09% 
Contado 50,00% 29,09% 31,25% 30,89% 
NTC 25,00% 20,00% 31,25% 26,02% 
Total general 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 
 
Antes de las llegada de las GS en 4 tiendas consideran que sus ventas después 
de la llegada d las GS son crecientes de estas el 50% utilizaban el crédito y el 
contado como sistema de ventas antes de la llegada de las GS, 55 tiendas 
aseguran que actualmente sus ventas son decrecientes de estas el 50.91% utiliza 
el sistema de ventas de contado y a crédito, y 64 tiendas consideran que sus 
ventas actualmente son estables y de estas el 43.09% utilizaban el crédito y el 
contado como sistema de pago antes de la llegada  de las GS .  
 
1.4.4. Sistema de ventas antes de la llegada de las GS frente al 
Comportamiento de los precios  actualmente. 
 
 
 
 
 
Tabla 31. Sistema de ventas antes vs comportamiento de precios actual 
Suma de Datos Rótulos de columna       
Rótulos de fila Creciente Decreciente Estable 
Total 
general 
Ambas 2 2 49 53 
Contado 5 1 32 38 
NTC     32 32 
Total general 7 3 113 123 
   
Ambas 28,57% 66,67% 43,36% 43,09% 
Contado 71,43% 33,33% 28,32% 30,89% 
NTC 0,00% 0,00% 28,32% 26,02% 
Total general 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 
 
Del total e encuestas realizadas, 7 tiene un comportamiento de precios actual 
creciente, de estas el 71.43% usaba el contado como sistema de ventas antes de 
la llegada de las GS, por otro lado 3 contestaron que sus precios actualmente son 
decrecientes, de estas el 66.67% usaba el crédito y el contado como sistema de 
ventas y las 113 tiene un comportamiento de precios estable, de estas el 43.09% 
también usaba ambas como sistema de ventas. 
 
1.4.5. Sistema de ventas antes de la llegada de las GS frente al 
Sistema de ventas actualmente. 
Tabla 32. Sistema de ventas antes vs sistema de ventas actual 
Suma de Datos Rótulos de columna     
Rótulos de fila Ambas Contado 
Total 
general 
Ambas 46 7 53 
Contado 1 37 38 
NTC 15 17 32 
Total general 62 61 123 
   
Ambas 74,19% 11,48% 43,09% 
Contado 1,61% 60,66% 30,89% 
NTC 24,19% 27,87% 26,02% 
Total general 100,00% 100,00% 100,00% 
 
 
 
De las 123, 62 usan el crédito y el contado como sistema de ventas actual, de 
estas el 74.19% tena un sistema de ventas igual antes del a llegada de las GS. Y 
61 solo usa el contado como sistema de ventas, de estas el 60.66% tenía el 
mismo sistema de ventas  antes de la llegada de las GS. 
 
1.4.6. Sistema de ventas antes de la llegada de las GS frente a la 
Rotación de inventario actualmente. 
Tabla 33. Sistema de ventas antes vs rotación de inventarios actual 
Suma de Datos 
Rótulos de 
columna 
      
Rótulos de fila Continúan igual No rotan frecuentemente Rotan frecuentemente 
Total 
general 
Ambas 12 14 27 53 
Contado 18 3 17 38 
NTC   12 20 32 
Total general 30 29 64 123 
 
Ambas  40,00% 48,28% 42,19% 43,09% 
Contado 60,00% 10,34% 26,56% 30,89% 
NTC 0,00% 41,38% 31,25% 26,02% 
Total general 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 
 
30 de un total de 123 contestaron que su inventario continúa igual actualmente, de 
estas el 60% dice que usaba el contado como sistema de ventas antes de la 
llegada de las GS. Por otro lado 29 contestaron que su inventario no rota con 
frecuencia actualmente, de estas el 48.28% usaba ambas como sistema de 
ventas, del otro 41.38% no se tiene conocimiento. Y las 64 restantes dicen que 
sus inventarios rotan frecuentemente, de estas el 42.19% asaba ambas 
posibilidades como sistema de ventas antes de la llegada de GS. 
 
1.4.7. Sistema de ventas antes de la llegada de las GS frente a las 
Facilidades que brindan los proveedores actualmente. 
 
 
 
 
 
Tabla 34. Sistema de ventas antes vs facilidades proveedores actual 
Suma de Datos Rótulos de columna             
Rótulos de fila CP – Cr C Cr 
Cr - CP – 
C 
Cr - CP - F - 
C 
F - 
C 
Total 
general 
Ambas 27 6 1 17 2   53 
Contado 22 6   9   1 38 
NTC 24 3   5     32 
Total general 73 15 1 31 2 1 123 
 
CP: Cambio de producto        Cr: Crédito 
C: Contado                              F: Financiación 
Ambas 36,99% 40,00% 100,00% 54,84% 100,00% 0,00% 43,09% 
Contado 30,14% 40,00% 0,00% 29,03% 0,00% 100,00% 30,89% 
NTC 32,88% 20,00% 0,00% 16,13% 0,00% 0,00% 26,02% 
Total general 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 
 
Del total de 123, 73 respondieron que sus proveedores les brindan el cambio de 
producto (CP) y el crédito (Cr), como facilidades de pago, de estas el 36.99% 
usaba el crédito y el contado como sistema de ventas antes de la llegada de las 
GS. Por otro lado 15 respondieron que les brindan el contado (C) como única 
facilidad de pago, de esta el 40% dice que sistema de ventas antes de la llegada 
de las GS, era el contado, pero otro 40% dice que eran el crédito y el contado. 
Solo 1 respondió que sus proveedores le brindan el crédito (Cr) como facilidad de 
pago y esta tenía el crédito y el contado como  sistema de ventas. 31 tiendas 
encuestadas dijeron que sus proveedores les brindan el crédito (Cr), el cambio de 
producto (CP) y el contado (C), como facilidades de pago, de estas el 54.84% 
tenía el crédito y el contado como sistema de ventas, al igual que el 100% de las 2 
que contestaron sus proveedores les brindan todas las posibilidades de opción de 
pago que se mencionaron. Y solo a 1 le ofrecen el contado (C) y la financiación (F) 
como facilidades de pago, esta usaba el contado como sistema de ventas antes 
de la llegada de las GS. 
 
 
 
1.5. COMPORTAMIENTO DEL INVENTARIO ANTES DE LA LLEGADA 
DE LAS GS.  
 
 
1.5.1. Rotación de inventario antes de la llegada de las GS frente a las 
Facilidades que brindaban los proveedores antes de la llegada de las 
GS. 
Tabla 35. Rotación de inventario antes vs facilidades proveedores antes 
Suma de Datos Rótulos de columna               
Rótulos de fila CP – C Contado C Cr 
Cr - CP - 
C 
Cr - CP - F - 
C NTC 
Total 
general 
No rotan frecuentemente 9 2 1         12 
NTC             32 32 
Rotaban frecuentemente 39 12   1 25 2   79 
Total general 48 14 1 1 25 2 32 123 
 
CP: Cambio de producto        Cr: Crédito 
C: Contado                              F: Financiación 
No rotan 
frecuentemente 18,75% 14,29% 100,00% 0,00% 0,00% 0,00% 0,00% 9,76% 
NTC 0,00% 0,00% 0,00% 0,00% 0,00% 0,00% 100,00% 26,02% 
Rotaban 
frecuentemente 81,25% 85,71% 0,00% 100,00% 100,00% 100,00% 0,00% 64,23% 
Total general 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 
 
Del total de encuestas, 48 contestaron que sus proveedores como facilidades de 
pago les brindaban el cambio de producto (CP) y el contado (C), de estos el 
81.25% tenían una rotación de inventario frecuente antes de la llegada de las GS, 
al igual que el 85.71% de los 14 que contestaron que  solo les ofrecían el contado 
(C), como facilidad de pago. Uno contesto que solo se le brindaba  crédito como 
facilidad de pago y este no tenía una rotación de inventario frecuente antes de la 
llegada de las GS. Por otro lado el 100% de las 25 que contaron que les brindaban 
el crédito (Cr), el cambio de producto (CP) y el contado (C) y de las 2 que les 
brindaban todas las facilidades mencionadas, tenían una rotación de inventario 
frecuente antes  de la llegada de las GS. Las últimas 32 no se tomaron en cuenta 
o no se tiene conocimiento de cómo era su rotación de inventario y de que 
facilidades de pago le brindaban sus proveedores antes de la llegada de las GS. 
 
1.5.2. Rotación de inventario antes de la llegada de las GS frente al 
Comportamiento de las ventas  actualmente. 
 
 
 
Tabla 36. Rotación de inventario antes vs comportamiento de ventas actual 
Suma de Datos Rótulos de columna       
Rótulos de fila Creciente Decreciente Estable 
Total 
general 
No rotan frecuentemente   6 6 12 
NTC 1 11 20 32 
Rotaban frecuentemente 3 38 38 79 
Total general 4 55 64 123 
 
No rotan frecuentemente 0,00% 10,91% 9,38% 9,76% 
NTC 25,00% 20,00% 31,25% 26,02% 
Rotaban frecuentemente 75,00% 69,09% 59,38% 64,23% 
Total general 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 
 
De las 123 tiendas encuestadas, 4 tienen un comportamiento de ventas creciente 
actualmente, de estas el 75% tenían una rotación de inventario frecuente antes de 
la llegada de las GS, al igual que el 69.09% de las 55 que contestaron que sus 
ventas son decrecientes actualmente. Las 64 restantes tienen un comportamiento 
de ventas estable actualmente, de esta el 59.38% tenían una rotación de 
inventario frecuente antes de la llegada de las GS. 
 
1.5.3. Rotación de inventario antes de la llegada de las GS frente al 
Comportamiento de los precios  actualmente. 
Tabla 37. Rotación de inventario antes vs comportamiento de precios actual 
Suma de Datos Rótulos de columna       
Rótulos de fila Creciente Decreciente Estable 
Total 
general 
No rotan frecuentemente     12 12 
NTC     32 32 
Rotaban frecuentemente 7 3 69 79 
Total general 7 3 113 123 
   
No rotan frecuentemente 0,00% 0,00% 10,62% 9,76% 
NTC 0,00% 0,00% 28,32% 26,02% 
Rotaban frecuentemente 100,00% 100,00% 61,06% 64,23% 
Total general 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 
 
 
 
7 De las 123 tiendas encuestadas respondieron que su comportamiento de precios 
actualmente es creciente, de estas el 100% tenía una rotación de inventario 
frecuente antes de las llegada de las GS, al igual que las 3 que contestaron que el 
comportamiento de precios era decreciente y de las 113 que contestaron que el 
comportamiento de sus precios actualmente es estable. 
 
1.5.4. Rotación de inventario antes de la llegada de las GS frente al 
Sistema de ventas actualmente. 
Tabla 38. Rotación de inventario antes vs sistema de ventas actual 
Suma de Datos Rótulos de columna     
Rótulos de fila Ambas Contado 
Total 
general 
No rotan frecuentemente 8 4 12 
NTC 15 17 32 
Rotaban frecuentemente 39 40 79 
Total general 62 61 123 
 
No rotan frecuentemente 12,90% 6,56% 9,76% 
NTC 24,19% 27,87% 26,02% 
Rotaban frecuentemente 62,90% 65,57% 64,23% 
Total general 100,00% 100,00% 100,00% 
 
Del total de encuestas 62, tenían ambas posibilidades, como respuesta a la 
pregunta de cómo es su sistema de ventas actualmente y de estas el 62.90% 
tenían una rotación de inventario frecuente antes de la llegada de las GS, al igual 
que el 65.57% de las que contestaron que solo usa el contado como sistema de 
ventas actualmente. 
 
1.5.5. Rotación de inventario antes de la llegada de las GS frente a la 
Rotación de inventario actualmente. 
 
 
 
 
 
 
Tabla 39. Rotación de inventario antes vs rotación de inventario actual 
Suma de Datos 
Rótulos de 
columna 
      
Rótulos de fila Continúan igual No rotan frecuentemente Rotan frecuentemente 
Total 
general 
No rotan frecuentemente 5 5 2 12 
NTC   12 20 32 
Rotaban frecuentemente 25 12 42 79 
Total general 30 29 64 123 
 
No rotan frecuentemente 16,67% 17,24% 3,13% 9,76% 
NTC 0,00% 41,38% 31,25% 26,02% 
Rotaban frecuentemente 83,33% 41,38% 65,63% 64,23% 
Total general 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 
 
De las 123, 30 contestaron que su rotación de inventario continua igual a como era 
antes de la llegada de las GS, de estas el 83.33% tenían una rotación de 
inventario frecuente. Por otro lado 29 respondieron que su inventario no rota con 
frecuencia actualmente, de estas el 41.38% les rotaba con frecuencia antes de la 
llegada de las GS. Las 64 restantes tiene una rotación de inventario frecuente 
actualmente, de estas el 65.63% contesto que era igual antes de la llegada de las 
GS. 
 
1.5.6. Rotación de inventario antes de la llegada de las GS frente a las 
Facilidades que brindan los proveedores actualmente. 
Tabla 40. Rotación de inventario antes vs facilidades proveedores actual 
Suma de Datos Rótulos de columna             
Rótulos de fila CP - Cr C Cr 
Cr - CP - 
C 
Cr - CP - F – 
C 
F - 
C 
Total 
general 
No rotan frecuentemente 9 2   1     12 
NTC 24 3   5     32 
Rotaban frecuentemente 40 10 1 25 2 1 79 
Total general 73 15 1 31 2 1 123 
  
 
 
 
CP: Cambio de producto        Cr: Crédito 
C: Contado                              F: Financiación 
No rotan frecuentemente 12,33% 13,33% 0,00% 3,23% 0,00% 0,00% 9,76% 
NTC 32,88% 20,00% 0,00% 16,13% 0,00% 0,00% 26,02% 
Rotaban frecuentemente 54,79% 66,67% 100,00% 80,65% 100,00% 100,00% 64,23% 
Total general 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 
 
Del total de encuestas, 73 contestaron que sus proveedores les brindan el cambio 
de producto (CP) y el crédito (Cr), 15 que le ofrecen solo el contado (C), a una le 
ofrecen el crédito (Cr) como única facilidad de pago, a 31 le ofrecen el crédito (Cr), 
el cambio de producto (CP) y el contado (C), como facilidades de pago, a 2 le 
ofrecen todas las opciones antes nombradas incluida la financiación (F), y tan solo 
a una le ofrecen la financiación (F) y el contado (C), como facilidades de pago; las 
123 tiendas encuestadas contestaron que tenían una rotación de inventario 
frecuente antes de la llegada de las GS, con un porcentaje de participación del 
54.79%, 66.67%, 100%, 80.65%, 100% y 100% respectivamente. 
 
 
 
1.6. FACILIDADES QUE BRINDABAN LOS PROVEEDORES ANTES DE LA 
LLEGADA DE LAS GS. 
 
 
1.6.1. Facilidades que brindaban los proveedores antes de la llegada 
de las GS frente al Comportamiento de las ventas  actualmente. 
 
 
 
 
 
 
 
 
Tabla 41. Facilidades proveedores antes vs comportamiento de ventas 
actual 
Suma de Datos Rótulos de columna       
Rótulos de fila Creciente Decreciente Estable 
Total 
general 
CP – C 1 21 26 48 
Contado 1 8 5 14 
C     1 1 
Cr   1   1 
Cr - CP – C 1 13 11 25 
Cr - CP - F – C   1 1 2 
NTC 1 11 20 32 
Total general 4 55 64 123 
   
CP: Cambio de producto        Cr: Crédito 
C: Contado                              F: Financiación 
CP – C 25,00% 38,18% 40,63% 39,02% 
Contado 25,00% 14,55% 7,81% 11,38% 
C 0,00% 0,00% 1,56% 0,81% 
Cr 0,00% 1,82% 0,00% 0,81% 
Cr - CP – C 25,00% 23,64% 17,19% 20,33% 
Cr - CP - F – C 0,00% 1,82% 1,56% 1,63% 
NTC 25,00% 20,00% 31,25% 26,02% 
Total general 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 
 
De 123 tiendas, 4 tiendas contestaron que sus ventas actualmente son crecientes, 
de estas una dice que sus proveedores le ofrecen como facilidades de pago sol el 
cambio de producto(CP), y el contado(C), otra de estas afirma que sus 
proveedores solo le ofrecen el contado como sistema de pago, y por ultimo una 
tienda dice que sus proveedores le ofrecen el crédito(CR), el cambio de 
producto(CP),y el contado (C),55 tiendas dicen que sus ventas en la actualidad 
eran decrecientes y de estas el 38.18% afirma que sus proveedores le ofrecen el 
cambio de producto(CP), y el contado(C),, 64 tiendas dicen que sus ventas aun 
continúan estables actualmente, y de estas el 40.63% afirma que sus proveedores 
les ofrecen cambio de producto(CP), y el contado(C). 
 
 
 
1.6.2. Facilidades que brindaban los proveedores antes de la llegada 
de las GS frente al Comportamiento de los precios  actualmente. 
Tabla 42. Facilidades proveedores antes vs comportamiento de precios 
actual 
Suma de Datos Rótulos de columna       
Rótulos de fila Creciente Decreciente Estable 
Total 
general 
CP – C 1 1 46 48 
Contado 6   8 14 
C     1 1 
Cr   1   1 
Cr - CP – C   1 24 25 
Cr - CP - F – C     2 2 
NTC     32 32 
Total general 7 3 113 123 
  
CP: Cambio de producto        Cr: Crédito 
C: Contado                              F: Financiación 
CP – C 14,29% 33,33% 40,71% 39,02% 
Contado 85,71% 0,00% 7,08% 11,38% 
C 0,00% 0,00% 0,88% 0,81% 
Cr 0,00% 33,33% 0,00% 0,81% 
Cr - CP – C 0,00% 33,33% 21,24% 20,33% 
Cr - CP - F – C 0,00% 0,00% 1,77% 1,63% 
NTC 0,00% 0,00% 28,32% 26,02% 
Total general 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 
 
Del total de tiendas encuestadas, 7 tiendas contestaron que sus precios 
actualmente son crecientes, de estas el 85.71% dice que sus proveedores le 
ofrecen como facilidades de pago solo el contado(C),3 afirman que sus precios 
han decrecido, una de estas afirma que sus proveedores solo le ofrecen el el 
cambio de producto(CP)y el contado(C) como sistema de pago, también tenemos 
una que utiliza solo el crédito como facilidad de pago y por ultimo una tienda dice 
que sus proveedores le ofrecen el crédito(CR), el cambio de producto(CP),y el 
contado,  113  tiendas dicen que sus ventas aun continúan estables actualmente, 
y de estas el 40.71% afirma que sus proveedores les ofrecen cambio de 
producto(CP), y el contado(C). 
 
 
1.6.3. Facilidades que brindaban los proveedores antes de la llegada 
de las GS frente al Sistema de ventas actualmente. 
Tabla 43. Facilidades proveedores vs sistema de ventas actual 
Suma de Datos Rótulos de columna     
Rótulos de fila Ambas Contado 
Total 
general 
CP – C 25 23 48 
Contado 7 7 14 
C   1 1 
Cr   1 1 
Cr - CP – C 14 11 25 
Cr - CP - F – C 1 1 2 
NTC 15 17 32 
Total general 62 61 123 
 
CP: Cambio de producto        Cr: Crédito 
C: Contado                              F: Financiación 
CP – C 40,32% 37,70% 39,02% 
Contado 11,29% 11,48% 11,38% 
C 0,00% 1,64% 0,81% 
Cr 0,00% 1,64% 0,81% 
Cr - CP – C 22,58% 18,03% 20,33% 
Cr - CP - F – C 1,61% 1,64% 1,63% 
NTC 24,19% 27,87% 26,02% 
Total general 100,00% 100,00% 100,00% 
 
Del total de tiendas encuestadas, 62 tiendas contestaron que su sistema de ventas 
actualmente utilizan el crédito y el contado, de estas el 40.32% dice que sus 
proveedores le ofrecen como facilidades de pago solo el cambio de producto(CP) 
y el contado(C),61 solo utilizan el contado como sus sistema de ventas actual, 
37.70% de estas afirma que sus proveedores solo le ofrecen el cambio de 
producto(CP)y el contado(C) como sistema de pago. 
 
1.6.4. Facilidades que brindaban los proveedores antes de la llegada 
de las GS frente a la Rotación de inventario actualmente. 
 
 
 
Tabla 44. Facilidades proveedores antes vs rotación de inventario actual 
Suma de Datos 
Rótulos de 
columna 
      
Rótulos de fila Continúan igual No rotan frecuentemente Rotan frecuentemente 
Total 
general 
CP - C 13 9 26 48 
Contado 5 3 6 14 
C 1     1 
Cr   
 
1   1 
Cr - CP - C 10 4 11 25 
Cr - CP - F - C 1   1 2 
NTC   12 20 32 
Total general 30 29 64 123 
  
CP: Cambio de producto        Cr: Crédito 
C: Contado                              F: Financiación 
CP – C 43,33% 31,03% 40,63% 39,02% 
Contado 16,67% 10,34% 9,38% 11,38% 
C 3,33% 0,00% 0,00% 0,81% 
Cr 0,00% 3,45% 0,00% 0,81% 
Cr - CP – C 33,33% 13,79% 17,19% 20,33% 
Cr - CP - F – C 3,33% 0,00% 1,56% 1,63% 
NTC 0,00% 41,38% 31,25% 26,02% 
Total general 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 
 
Del total de tiendas encuestadas, 30 tiendas contestaron que su rotación de 
inventarios actualmente continúan igual, de estas el 43.33% dice que sus 
proveedores le ofrecen como facilidades de pago solo el cambio de producto(CP) 
y el contado(C),29 afirman que sus inventarios no rotan con frecuencia en la 
actualidad, el 41.38% no tiene conocimiento de la rotación de sus inventarios en la 
actualidad, 64  tiendas dicen que sus inventarios aun continúan rotando 
frecuentemente , y de estas el 31.25% afirma que no tiene conocimiento de las 
facilidades presentadas por sus proveedores. 
 
 
 
1.6.5. Facilidades que brindaban los proveedores antes de la llegada 
de las GS frente a las Facilidades que brindan los proveedores 
actualmente. 
Tabla 45. Facilidades proveedores antes vs facilidades proveedores actual 
Suma de Datos Rótulos de columna             
Rótulos de fila CP – Cr C Cr 
Cr - CP - 
C 
Cr - CP - F - 
C 
F - 
C 
Total 
general 
CP – C 44     4     48 
Contado   10   3   1 14 
C   1         1 
Cr     1       1 
Cr - CP – C 5 1   19     25 
Cr - CP - F – C         2   2 
NTC 24 3   5     32 
Total general 73 15 1 31 2 1 123 
   
CP: Cambio de producto        Cr: Crédito 
C: Contado                              F: Financiación 
CP – C 60,27% 0,00% 0,00% 12,90% 0,00% 0,00% 39,02% 
Contado 0,00% 66,67% 0,00% 9,68% 0,00% 100,00% 11,38% 
C 0,00% 6,67% 0,00% 0,00% 0,00% 0,00% 0,81% 
Cr 0,00% 0,00% 100,00% 0,00% 0,00% 0,00% 0,81% 
Cr - CP – C 6,85% 6,67% 0,00% 61,29% 0,00% 0,00% 20,33% 
Cr - CP - F – C 0,00% 0,00% 0,00% 0,00% 100,00% 0,00% 1,63% 
NTC 32,88% 20,00% 0,00% 16,13% 0,00% 0,00% 26,02% 
Total general 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 
 
De 123 tiendas, 73 tiendas contestaron que sus proveedores les ofrecen como 
facilidades de pago  actualmente solo el cambio de producto(CP)y el contado(C), 
de estas el 60.27% dice que sus proveedores les ofrecían antes como facilidades 
de pago solo el cambio de producto(CP), y el contado(C), 15 tiendas dicen que 
sus proveedor les ofrecían solo el contado(C) como facilidad de pago  en la 
actualidad eran decrecientes y de estas el 66.67% afirma que sus proveedores les 
ofrecen solo el contado (C),una tienda dice que actualmente y antes solo utiliza el 
contado(C) como facilidad de pago,31 tiendas dicen que sus proveedores les 
ofrecen el crédito(CR), el cambio de producto (CP), y el contado(C) como facilidad 
de pago en actualmente  y de estas el 61.29% afirma que sus proveedores les 
ofrecían crédito(CR), cambio de producto(CP), y el contado(C) antes, para 
 
 
terminar tenemos que a solo dos tiendas los proveedores les ofrecen todos las 
facilidades antes y en la actualidad. 
 
 
 
1.7. COMPORTAMIENTO DE LAS VENTAS ACTUALMENTE. 
 
 
1.7.1. Comportamiento de las ventas actualmente frente al 
Comportamiento de los precios  actualmente. 
Tabla 46. Comportamiento de ventas actual vs comportamiento de precios 
actual 
Suma de Datos Rótulos de columna       
Rótulos de fila Creciente Decreciente Estable 
Total 
general 
Creciente 1   3 4 
Decreciente 3 2 50 55 
Estable 3 1 60 64 
Total general 7 3 113 123 
 
Creciente 14,29% 0,00% 2,65% 3,25% 
Decreciente 42,86% 66,67% 44,25% 44,72% 
Estable 42,86% 33,33% 53,10% 52,03% 
Total general 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 
 
Del total de encuestas, 7 respondieron que el comportamiento de sus precios 
actualmente es creciente, de estas el 42.86% cree que tiene un comportamiento 
de ventas estable actualmente, este mismo porcentaje cree que tiene sus ventas 
decrecientes en la actualidad. 3 de las tiendas respondieron que sus precios son 
decrecientes actualmente, de estas el 66.67%, dice que sus ventas también son 
decrecientes. Y de  las 113 restantes las cuales considera que sus precios son 
estable, el 53.10% afirma que sus ventas actualmente son estable. 
 
 
 
1.7.2. Comportamiento de las ventas actualmente frente al Sistema de 
ventas actualmente. 
Tabla 47. Comportamiento de ventas actual vs sistema de ventas 
actual 
Suma de Datos Rótulos de columna     
Rótulos de fila Ambas Contado 
Total 
general 
Creciente 2 2 4 
Decreciente 28 27 55 
Estable 32 32 64 
Total general 62 61 123 
 
Creciente 3,23% 3,28% 3,25% 
Decreciente 45,16% 44,26% 44,72% 
Estable 51,61% 52,46% 52,03% 
Total general 100,00% 100,00% 100,00% 
 
De las 123 encuestas realizadas, 62 respondieron que como sistema de ventas 
utilizan el crédito y el contado, de estas el 51.61% dice que sus ventas 
actualmente son estable, y  el otro 45.16% dice que sus ventas son decrecientes 
actualmente. Las otras 61 tiendas solo usan el contado como sistema de ventas, 
de estas el 52.46% tienen unas ventas estables y el otro 44.26% dice que son 
decrecientes.  
 
1.7.3. Comportamiento de las ventas actualmente frente a la Rotación 
de inventario actualmente. 
Tabla 48. Comportamiento de ventas vs rotación de inventario actual 
Suma de Datos 
Rótulos de 
columna 
      
Rótulos de fila Continúan igual No rotan frecuentemente Rotan frecuentemente 
Total 
general 
Creciente 2   2 4 
Decreciente 8 21 26 55 
Estable 20 8 36 64 
Total general 30 29 64 123 
  
 
 
Creciente 6,67% 0,00% 3,13% 3,25% 
Decreciente 26,67% 72,41% 40,63% 44,72% 
Estable 66,67% 27,59% 56,25% 52,03% 
Total general 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 
 
Del total e encuestas 30 respondieron que la rotación de su inventario es igual 
actualmente, a la que era antes de la llegada de las GS, de estas el 66.67% dice 
que el comportamiento de sus ventas actualmente es estable. 29 contestaron que 
su inventario no rota con frecuencia actualmente, de estas el 72.41% tiene un 
comportamiento de ventas decreciente actualmente. Y las 64 restantes tienen una 
rotación de inventario frecuente, de estas el 40.63% tienen un comportamiento de 
ventas actual decreciente, por otro lado el 56.25% lo tiene estable. 
 
1.7.4. Comportamiento de las ventas actualmente frente a las 
Facilidades que brindan los proveedores actualmente. 
Tabla 49. Comportamiento de ventas actual vs facilidades proveedores actual 
Suma de Datos Rótulos de columna             
Rótulos de fila CP – Cr C Cr 
Cr - CP - 
C 
Cr - CP - F - 
C 
F - 
C 
Total 
general 
Creciente 2 1   1     4 
Decreciente 29 9 1 14 1 1 55 
Estable 42 5   16 1   64 
Total general 73 15 1 31 2 1 123 
  
CP: Cambio de producto        Cr: Crédito 
C: Contado                              F: Financiación 
Creciente 2,74% 6,67% 0,00% 3,23% 0,00% 0,00% 3,25% 
Decreciente 39,73% 60,00% 100,00% 45,16% 50,00% 100,00% 44,72% 
Estable 57,53% 33,33% 0,00% 51,61% 50,00% 0,00% 52,03% 
Total general 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 
 
De las 123, 73 contestaron que sus proveedores les brindan el cambio de 
producto (CP) y el crédito (Cr), como facilidades de pago, de estas el 57.53% 
tienen un comportamiento de ventas estable actualmente. 15 contestaron que solo 
les brindan el contado (C), de estas el 60% tiene las ventas comportándose 
decrecientemente, solo a 1 le ofrecen el crédito  (Cr) como única facilidad de pago, 
 
 
esta tiene un comportamiento de ventas decreciente. 31 respondieron que les 
brindan el crédito (Cr), el cambio de producto (CP) y el contado (C), de estas el 
45.16% dice que sus ventas son decrecientes, por otro lado el 51.61% dice que 
son estables. 2 contestaron que les brindan todas las facilidades antes 
mencionadas incluida la financiación (F), de esta una tiene las ventas decrecientes 
y otra las tienen estables, Y a 1 una le ofrecen la financiación (F) y el contado (C), 
esta tiene un comportamiento de ventas decreciente actualmente. 
 
 
 
1.8. COMPORTAMIENTO DE LOS PRECIOS ACTUALMENTE. 
 
 
1.8.1. Comportamiento de los precios actualmente frente al Sistema 
de ventas actualmente. 
Tabla 50. Comportamiento de precios actual vs sistema de ventas 
actual 
Suma de Datos Rótulos de columna     
Rótulos de fila Ambas Contado 
Total 
general 
Creciente 2 5 7 
Decreciente 1 2 3 
Estable 59 54 113 
Total general 62 61 123 
   
Creciente 3,23% 8,20% 5,69% 
Decreciente 1,61% 3,28% 2,44% 
Estable 95,16% 88,52% 91,87% 
Total general 100,00% 100,00% 100,00% 
 
De las 123 tiendas encuestadas, 62 respondieron que usan el contado y el crédito 
como sistema de ventas actualmente, de estas el 95.16% dicen que sus precios 
son estables actualmente, al igual que el 88.52% de las 61 que contestaron que 
usan el contado como único sistema de ventas. 
 
 
 
1.8.2. Comportamiento de los precios actualmente frente a la Rotación 
de inventario actualmente. 
Tabla 51. Comportamiento de precios actual vs rotación de inventario actual 
Suma de Datos 
Rótulos de 
columna 
      
Rótulos de fila Continúan igual No rotan frecuentemente Rotan frecuentemente 
Total 
general 
Creciente 3 1 3 7 
Decreciente   2 1 3 
Estable 27 26 60 113 
Total general 30 29 64 123 
  
Creciente 10,00% 3,45% 4,69% 5,69% 
Decreciente 0,00% 6,90% 1,56% 2,44% 
Estable 90,00% 89,66% 93,75% 91,87% 
Total general 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 
 
Del total de encuestas, 30 contestaron que su inventario continua igual que antes, 
29 dice que su inventario no rota con frecuencia actualmente, y 31 respondieron 
que su inventario si rota frecuentemente. Las 123 tiendas encuestadas 
contestaron que tienen un comportamiento de precios estable actualmente,  con 
un porcentaje de participación del 90%, 83.66% y 93.75% respectivamente. 
 
1.8.3. Comportamiento de los precios actualmente frente a las 
Facilidades que brindan los proveedores actualmente. 
Tabla 52. Comportamiento de precios actual vs facilidades proveedores actual 
Suma de Datos Rótulos de columna             
Rótulos de fila CP – Cr C Cr 
Cr - CP - 
C 
Cr - CP - F - 
C 
F - 
C 
Total 
general 
Creciente   4   2   1 7 
Decreciente 1 1 1       3 
Estable 72 10   29 2   113 
Total general 73 15 1 31 2 1 123 
   
 
 
 
CP: Cambio de producto        Cr: Crédito 
C: Contado                              F: Financiación 
 
Creciente 0,00% 26,67% 0,00% 6,45% 0,00% 100,00% 5,69% 
Decreciente 1,37% 6,67% 100,00% 0,00% 0,00% 0,00% 2,44% 
Estable 98,63% 66,67% 0,00% 93,55% 100,00% 0,00% 91,87% 
Total general 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 
 
De las 123, 73 contestaron que sus proveedores les brindan el cambio de 
producto (CP) y el crédito (Cr), 15 que le ofrecen solo el contado (C), a 31 le 
ofrecen el crédito (Cr), el cambio de producto (CP) y el contado (C), como 
facilidades de pago, a  2 le ofrecen todas las opciones antes nombradas incluida la 
financiación (F), todas esta respondieron que sus precios actualmente son 
estables con porcentaje de participación del 98.63%, 66.67%, 93.55% y 100% 
respectivamente. Por otro lado a 1 le brindan el crédito (Cr) como única facilidad 
de pago y esta tiene un comportamiento de precios decreciente en la actualidad. Y 
a una le ofrecen la financiación (F) y el contado (C), y esta tiene los precios 
comportándose de forma creciente actualmente. 
 
 
 
1.9. SISTEMA DE VENTAS ACTUALMENTE.  
 
 
1.9.1. Sistema de ventas actualmente frente a la Rotación de 
inventario actualmente. 
Tabla 53. Sistema de ventas actual vs rotación de inventario actual 
Suma de Datos 
Rótulos de 
columna 
      
Rótulos de fila Continúan igual No rotan frecuentemente Rotan frecuentemente 
Total 
general 
Ambas 12 17 33 62 
Contado 18 12 31 61 
Total general 30 29 64 123 
 
 
 
Ambas 40,00% 58,62% 51,56% 50,41% 
Contado 60,00% 41,38% 48,44% 49,59% 
Total general 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 
 
30 del total de encuestas, respondieron que la rotación de su inventario continúa 
igual que antes de la llegada de las GS, de estas el 60% dice que su sistema de 
ventas actualmente es el contado. 29 contestaron que su inventario no está 
rotando con frecuencia en la actualidad, de estas el 58.62% usa el contado y el 
crédito como sistema de ventas, a l igual que el 51.56% de las 64 que contestaron 
que su inventario si rota con frecuencia actualmente. 
 
1.9.2. Sistema de ventas actualmente frente a las Facilidades que 
brindan los proveedores actualmente. 
Tabla 54. Sistema de ventas actual vs facilidades proveedores actual 
Suma de Datos Rótulos de columna             
Rótulos de fila CP – Cr C Cr 
Cr - CP - 
C 
Cr - CP - F - 
C 
F - 
C 
Total 
general 
Ambas 33 7   21 1   62 
Contado 40 8 1 10 1 1 61 
Total general 73 15 1 31 2 1 123 
   
CP: Cambio de producto        Cr: Crédito 
C: Contado                              F: Financiación 
 
Ambas 45,21% 46,67% 0,00% 67,74% 50,00% 0,00% 50,41% 
Contado 54,79% 53,33% 100,00% 32,26% 50,00% 100,00% 49,59% 
Total general 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 
 
Del total de encuestas, 73 contestaron que sus proveedores les brindan el cambio 
de producto (CP) y el crédito (Cr), 15 que le ofrecen solo el contado (C), a una le 
ofrecen el crédito (Cr) como única facilidad de pago, todas estas contestaron que 
su sistema de ventas actualmente es solo el contado, con un porcentaje de 
participación del 54.79%, 53.33% y 100% respectivamente. A 31 le ofrecen el 
crédito (Cr), el cambio de producto (CP) y el contado (C), como facilidades de 
 
 
pago, de estas el 67.74% dicen que como sistema de ventas usan el crédito y el 
contado. A 2 le ofrecen todas las opciones antes nombradas incluida la 
financiación (F), de estas una usa solo el contado y la otra usa ambas. Y tan solo 
a una le ofrecen la financiación (F) y el contado (C), como facilidades de pago, 
esta solo usa el contado como sistema de ventas. 
 
 
 
1.10. COMPORTAMIENTO DEL  INVENTARIO ACTUALMENTE.  
 
 
1.10.1. Rotación de inventario actualmente frente a las Facilidades 
que brindan los proveedores actualmente. 
Tabla 55. Rotación de inventario actual vs facilidades proveedores actual 
Suma de Datos Rótulos de columna             
Rótulos de fila 
CP – Cr C Cr 
Cr - CP - 
C 
Cr - CP - F - 
C 
F – 
C 
Total 
general 
Continúan igual 13 5   11 1   30 
No rotan frecuentemente 15 7 1 6     29 
Rotan frecuentemente 45 3   14 1 1 64 
Total general 73 15 1 31 2 1 123 
   
CP: Cambio de producto        Cr: Crédito 
C: Contado                              F: Financiación 
Continúan igual 17,81% 33,33% 0,00% 35,48% 50,00% 0,00% 24,39% 
No rotan frecuentemente 20,55% 46,67% 100,00% 19,35% 0,00% 0,00% 23,58% 
Rotan frecuentemente 61,64% 20,00% 0,00% 45,16% 50,00% 100,00% 52,03% 
Total general 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 
 
De las 123 tiendas  encuestadas, 73 contestaron que sus proveedores les brindan 
el cambio de producto (CP) y el crédito (Cr), de estas el 61.64% dicen que la 
rotación de su inventario es frecuente. A 15 que le ofrecen solo el contado (C), de 
estas el 46.67% dice que su inventario no rota frecuentemente, como a la que le 
ofrecen el crédito (Cr) como única facilidad de pago,  a 31 le ofrecen el crédito 
 
 
(Cr), el cambio de producto (CP) y el contado (C), como facilidades de pago, de  
estas el 45.16% tiene una rotación de inventario frecuente actualmente,  a 2 le 
ofrecen todas las opciones antes nombradas incluida la financiación (F), de estas 
una tiene una rotación igual a la de antes de la llegada de las GS y a la tiene una 
rotación frecuente de inventario. Y tan solo a una le ofrecen la financiación (F) y el 
contado (C), como facilidades de pago esta tiene una rotación de inventario 
frecuente actualmente. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
2. RAZONES QUE MOTIVAN A LOS CONSUMIDORES A SEGUIR 
ADQUIRIENDO EN LA TIENDA DE BARRIO. 
 
 
 
 
La investigación pretende saber por qué las tiendas de barrio no desaparecen aun 
con la aparición de las Grandes Superficies. La población a la cual se dirige esta 
investigación son los estratos 3, 4 y 5 de la ciudad de Pereira, sin embargo se 
enfoco en las tiendas localizadas a 500 metros a la redonda de cada gran 
superficie. 
Los datos que se verán a continuación son el resultado de una encuesta realizada 
a 123 tiendas, la cual arrojo los siguientes resultados. 
Figura 1. Ventas antes de la llegada de la Grandes Superficies 
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Figura 2. Ventas actualmente 
 
Como se ve en la grafica la mayoría de tiendas de barrio no han visto sus ventas 
afectadas, por su cercanía al hogar siendo esta la causa de mayor peso, la 
encuesta da a conocer también que las personas de estratos 3, 4 y 5 del municipio 
de Pereira, utilizan las tiendas de barrio en el momento en que se acaben los 
productos que fueron comprados en el supermercado. Muchas personas 
consumen en las tiendas de barrio porque conocen la necesidad del tendero y por 
el trato que este les brinda. 
 
La mayor cantidad de personas que utiliza las tiendas de barrio lo hace para 
comprar productos como (derivados lácteos, arepas, verduras,) los cuales son 
perecederos. Por el hecho de que se encuentra más cerca y no les parece 
cómodo ir a una Gran Superficie a comprar menudeado. 
 
 
Figura 3. Rotación de inventario antes de la llegada de las Grandes Superficies 
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Figura 4. Rotación de inventario actualmente 
 
 
Si se analiza la rotación de inventarios se puede llegar a la conclusión de que los 
consumidores aun prefieren hacer sus compras en las tiendas de barrio, esto se 
da  a notar que las tiendas de barrio continúan con una rotación frecuente antes y 
después de la llegada de las GS. 
 
Figura 5. Sistema de ventas antes de la llegada de las Grandes Superficies 
 
Figura 6. Sistema de ventas actual 
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Según el estudio realizado a las tiendas de barrio es fácil  notar que la  mayoría de 
las personas siguen prefiriendo las tiendas por la facilidad de pago que brindan, 
como es el fiado, aunque la cantidad de tiendas que aun ofrecen fiar a disminuido, 
este sigue siendo uno de los atractivos de las tiendas para los consumidores, a 
pesar que los tenderos son mas reservados y lo hacen con las personas ya 
conocidas de mucho tiempo y con ingresos estables como los pensionados. 
 
Continuando con esta parte de la investigación, se considera que los tenderos son 
preferidos por los consumidores, por la atención brindada y los servicios que estos 
prestan. Esto es suficiente para su negocio no fracase pese a la llegada de las 
GS, los tenderos que no consideran una amenaza a las GS son los que están 
después de los 100 metros a la redonda de ellas, al contrario de aquellos tenderos 
se encuentran cerca a las GS, quienes las consideran una amenaza. Esto se debe 
a que la  mayor fortaleza de las tiendas está en la cercanía a los clientes, por lo 
tanto estas tiendas ofrecen más  servicios como domicilios, facilidades de pago 
(Fiado), para combatir lo que para ellos es una amenaza. 
 
Las tiendas de barrio aun prevalecen a pesar de la llegada de las GS, ya que son 
canales de distribución que representan oportunidades de crecimiento en  algunas 
categorías, ya que se  convirtieron una herramienta de captación de capital, 
oportunidad de trabajo y apoyo a la industria nacional, al brindar mejoras en el 
acceso a productos y precios, y una relación interpersonal más cercana entre 
tendero y consumidor, situación que no se da en las GS, que pese a su aparición, 
no han logrado a las ya consolidadas tiendas de barrio, aun cuando se creía que 
desaparecerían con la llegada de GS como La 14, Carrefour, Éxito, Homecenter y 
Alkosto, algunas de esta llegaron hace ya más de una década. 
 
La entrada y crecimiento de las GS se presento como una gran amenaza para las 
tiendas que se creía no podían competir con las economías de escala, la variedad 
de productos, la variedad de marcas y los precios bajos que estos ofrecen. A 
pesar de las desventajas de las tiendas de barrio frente a las GS, en nuestro país 
el fenómeno ha siso el opuesto, las tiendas de barrio siguen estando vigentes, 
manteniendo un porcentaje de las ventas al de tal que se concretan diariamente.  
Si bien las GS han tenido un rápido desarrollo, las tiendas siguen siendo un canal 
de distribución esencial para la industrial de productos de consumo masivo. A 
pesar de que las GS llegan al país con toda su   infraestructura y poder 
económico, las tiendas son sus grandes competidores ya que entre el consumidor 
y el dueño del establecimiento  no solo hay una relación comercial sino 
sociocultural.  
 
El tendero no es simple un canal de distribución de los productos sino que es un 
personaje del vecindario, es el vecino, es la persona que sabe, que comprende 
quiénes son sus compradores, por otra parte, la tienda está muy radicada en las 
costumbres de los pereiranos, y en el comercio, este canal se caracteriza por una 
 
 
atención personalizada y por ser mucha veces fuente de crédito para sus clientes; 
la tienda vende fiado y en gramajes inferiores a las GS. 
 
En la ciudad de Pereira, en los estratos más altos de la población, la tienda 
cumple una función de complemento a la remesa o al mercado que se hace de 
forma quincenal o mensual. 
 
 Las tiendas que ofrecen servicio a domicilio su mayoría se encuentran en los 
estratos 4 y 5, ya que este servicio es definitivo en los estratos medios altos. 
La tienda de estrato 3 es la proveedora del diario vivir, es decir, la persona va a la 
tienda no a buscar lo que le hace falta, como completo de lo que ya adquirió en 
una GS, sino a comprar lo que necesita para el día, en este sentido la tienda no es 
un complemento, sino un surtidor diario, utilizando la facilidad que los proveedores 
les brindan a los tenderos como al ofrecer el menudeo  y al bajar las 
presentaciones. 
 
Un punto importante por el que las tiendas aun continúan  existiendo, puede ser el 
que fían sin necesidad de la participación de alguna entidad financiera, si el cliente 
no tiene suficientes recursos entonces el tendero le fía, aunque ahora no se hace 
solo con la palabra de la persona, actualmente se hace con las personas que son 
ya conocidas y de confianza para el tendero. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
3. PROPUESTA DE ESTRUCTURACIÓN FINANCIERA, PARA HACERLE 
FRENTE A LA COMPETENCIA GENERADA POR LAS GRANDES 
SUPERFICIES. 
 
 
3.1.   Modelo de caja diario 
Cuadro 1. Descripción de los movimientos de caja diario 
Descripción de los movimientos 
Fecha Día el cual se va a contabilizar 
Cuenta Son la razón de entrada o salida de dinero 
Entrada  Son las ventas del día fiadas y de contado 
Salida Son los gastos o pagos del día 
Total día 
La suma de cada una de las cuentas al 
finalizar el día 
Saldo 
Es el total de entradas de contado en el día 
menos las  salidas del día  
 
Cuadro 2. Caja diario 
 
 CAJA DIARIO 
 AÑO 2011 
 MES DE OCTUBRE 
  
 
   FECHA CUENTA  ENTRADA   SALIDA   SALDO  
01-Oct          
           
Total día   
Total 
contado día 
Total 
fiado día  Total salidas día    
02-Oct          
           
           
03-Oct          
           
           
 
 
04-Oct          
           
           
05-Oct          
           
           
06-Oct          
           
           
07-Oct          
           
           
08-Oct          
           
           
09-Oct          
           
           
10-Oct          
           
           
11-Oct          
           
           
12-Oct          
           
           
13-Oct          
           
           
14-Oct          
           
           
15-Oct          
           
           
16-Oct          
           
           
17-Oct          
 
 
           
           
18-Oct          
           
           
19-Oct          
           
           
20-Oct          
           
           
21-Oct          
           
           
22-Oct          
           
           
23-Oct          
           
           
24-Oct          
           
           
25-Oct          
           
           
26-Oct          
           
           
27-Oct          
           
           
28-Oct          
           
           
29-Oct          
           
           
30-Oct          
           
 
 
           
31-Oct          
           
           
 
 
3.2.  Modelo de estado de resultados o estado de pérdidas y ganancias 
Cuadro 3. Descripción de los movimientos del estado de resultados  
Descripción de los movimientos 
Ventas Todas las ventas del mes  
Costo de ventas El total de pagos a proveedores 
 Utilidad bruta en 
ventas 
Son las ventas menos los 
costos de ventas 
Gastos generales 
Gastos diferentes a 
proveedores: Sueldo, servicios 
públicos y arrendamiento 
Sueldo 
Lo que representaría los gastos 
personales de ellos 
Servicios públicos 
Opcional dependiendo si la 
tienda está en la casa 
Arrendamiento 
Opcional dependiendo si la 
tienda está en la casa 
Utilidad antes de 
impuestos 
Es la utilidad en ventas menos 
los gastos generales 
Impuestos Opcional si le cobran impuestos 
Gastos financieros 
Opcional el valor de la cuota si 
tiene préstamos bancarios 
Utilidad neta del mes 
Es la utilidad antes de 
impuestos menos los 
impuestos y los gastos 
financieros 
 
 
 
 
 
 
 
Cuadro 4. Estado de resultados (Pérdidas y Ganancias) 
ESTADO DE RESULTADOS 
(Pérdidas y Ganancias) 
AÑO 2011 
MES DE OCTUBRE 
     = VENTAS            400.000  
 - COSTO DE VENTAS              80.000  
 = UTILIDAD BRUTA EN 
VENTAS            320.000  
 - GASTOS GENERALES   
Sueldo              15.000  
Servicios públicos:    
  
Agua                 20.000  
Energía                35.000  
Teléfono                23.000  
Gas                   8.000  
Arrendamiento              80.000  
 = UTILIDAD ANTES DE 
IMPUESTOS            139.000  
 - IMPUESTOS 10%              13.900  
 - GASTOS FINANCIEROS              80.000  
 = UTILIDAD NETA DEL 
MES              45.100  
 
 
3.3. Modelo de flujo de caja 
Cuadro 5. Descripción de los movimientos del flujo de caja 
 
 
 
 
 
 
 
 
Descripción de los movimientos 
Ingresos 
Son las ventas y cuentas 
por cobrar 
Ventas 
Total Ventas de contado 
mensuales 
Cuentas por cobrar 
Total Ventas fiadas 
mensuales 
Total ingresos 
La suma de las ventas y 
las cuentas por cobrar 
Egresos 
Son el pago a 
proveedores, las cuentas 
por pagar y los gastos de 
administración 
Pago proveedores 
Son los pagos a 
proveedores 
Cuentas por pagar 
Opcional si tiene 
préstamos bancarios 
Gastos de administración 
Son el sueldo, y los 
servicios públicos más 
arrendamiento si se 
pagan 
Total egresos 
La suma de los pagos a 
proveedores, las cuentas 
por pagar y los gastos de 
administración 
Saldo neto de caja 
Son el total de ingresos 
menos el total de  
egresos 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Cuadro 6. Flujo de caja 
FLUJO DE CAJA 
AÑO 2011 
             
AÑO 2011 
CONCEPTO Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Septiembre Octubre Noviembre Diciembre 
INGRESOS                         
Ventas                         
Cuentas por cobrar                         
TOTAL 
INGRESOS                         
  
EGRESOS                         
Pago proveedores                         
Cuentas por pagar                         
Gastos de 
administración                         
TOTAL EGRESOS                         
  
SALDO DE CAJA 
NETO                         
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
3.4. Modelo de balance general 
Cuadro 7. Descripción de los movimientos del balance general 
Descripción de los movimientos 
Activos Lo que genera liquidez 
Caja 
El dinero con el que 
cuentan 
Bancos Los préstamos bancarios 
Inventario 
El valor que tienen los 
productos que no se han 
vendido 
Total activos 
La suma de caja y 
bancos 
Pasivos Lo que deben pagar 
Proveedores El pago a proveedores 
Pago de prestamos 
Las cuentas de los 
préstamos bancarios 
Total pasivos 
La suma de proveedores 
y el pago de prestamos 
Patrimonio Lo que posee 
Capital Lo que vale el negocio 
Total patrimonio 
La suma de capital más 
inventario 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Cuadro 8. Balance general 
BALANCE GENERAL  
MENSUAL 
  ACTIVOS   
Caja   
Bancos   
Inventario 
 TOTAL ACTIVOS   
  
PASIVO   
Proveedores   
Prestamos por 
pagar   
TOTAL PASIVOS   
  
PATRIMONIO   
Capital   
TOTAL 
PATRIMONIO   
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
CONCLUCIONES 
 
 
 
De acuerdo a lo analizado en el estudio de “EVALUACION DE LAS 
CONDICIONES COMERCIALES DE TENDEROS LOCALIZADOS EN EL 
MUNICIPIO DE PEREIRA, MEDIANTE UNA MEDICION DEL IMPACTO DE LA 
LLEGADA DE LAS GRANDES SUPERFICIES Y PROPUESTA DE UNA 
ESTRUCTURA FINANCIERA” se concluye. 
- Los tenderos se han visto afectados principalmente por la construcción de 
obras importantes y de gran dimensión, ya que esto ha provocado la 
desaparición de cuadras enteras, por lo tanto de hogares los cuales eran 
consumidores de las tiendas, esto se ha visto con mayor fuerza en el sector 
de cuba por la construcción del parque Guadalupe Zapata y la estación 
principal del sistema de transporte masivo MEGABUS. 
- Las tiendas se ven más afectadas por los supermercados comunes que por 
las grandes superficies, ya que son como tiendas pero a mayor escala. 
- Los precios de los productos varían según la inflación y por efectos 
normales de la economía del país, se maneja un promedio de precios entre 
las tiendas, ya que es una forma de competir en este mercado. 
- Los tenderos siguen ofreciendo el crédito, pero en menos intensidad ya que 
necesitan mantenerse con liquidez. 
- Los inventarios siguen rotando frecuentemente, ya que los tenderos piden 
diariamente a sus proveedores los productos que necesitan y en la cantidad 
necesaria. 
- Los proveedores en su mayoría no ofrecen facilidades de pago a lso 
tenderos, solo las grandes compañías como: Bavaria, Coca Cola, Alpina 
etc. 
- Los tenderos están orientados al servicio al cliente, por tal motivo compran 
los productos en formas de presentación mínimas, estas no se encuentran 
fácilmente en una GS, buscando que sus clientes no renuncien a la compra 
de un producto porque solo viene en presentaciones de mayor volumen o 
porque su capacidad de compra no se los permite. 
- Se determina que las razón principales por las cuales los consumidores 
siguen prefiriendo las tiendas de barrio son: Por la atención brindada la cual 
es persona a persona, los servicios que estos brindan como el fiado y los 
gramajes inferiores a las de las GS, se encuentran más cerca a los hogares 
y se puede comprar menudeado,   
 
 
- La tienda cumple una función de complemento a la remesa mensual o 
quincenal en los estratos más altos y en el estrato 3 la tienda no es un 
complemento de lo que se adquirió en una GS, sino un surtidor diario. 
- Un punto importante por el que las tiendas aun continúan  existiendo, es el 
que fían sin necesidad de la participación de alguna entidad financiera. 
- Los modelos de estructura financiera para los tenderos, realizados para 
este proyecto están basados en las necesidades y en las posibilidades que 
tienen los tenderos, de manera muy simple y entendible para cualquier 
persona, que quiera usar estos para que su negocio siga creciendo. 
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